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1 JOHDANTO 
Opinnäytetyömme lähtökohtana on ollut opiskeluaikanamme syntynyt idea ke-
hittää kauneudenhoitoalan ammattilaisille, heidän ongelmansa tuntien, räätälöi-
ty virtuaalinen kuntokoulu. Omasta hyvinvoinnista huolehtiminen on usein se 
toissijainen asia, johon kiinnitämme huomiota, mutta kuitenkin sillä on suuri 
merkitys työssäjaksamiseen. Näin on myös meillä kauneudenhoitoalan ammat-
tilaisilla. Fyysisesti ja myös henkisesti vaativa työ vaatii veronsa, ja oman hyvin-
voinnin laiminlyönti näkyy usein työssämme uupumisena ja sairauksina sekä 
alan vaihtoina tai jopa ennenaikaisena eläköitymisenä.  
Kauneudenhoitoalalla toimitaan usein yksityisyrittäjinä ja työpäivät voivat venyä 
pitkiksi. Aikaa omasta hyvinvoinnista huolehtimiseen ei välttämättä jää. Tai kyn-
nys työpäivän jälkeen lähteä esimerkiksi kuntosalille on korkea, koska kotona 
odottavat mahdollisesti perhe ja läheiset, ja päivä venyisi vielä pitemmäksi. Vir-
tuaalinen kuntokoulu lähti ajatuksesta huolehtia omasta kunnosta ja terveydestä 
kokonaisvaltaisesti ja itsenäisesti, mutta kuitenkin sosiaalisen median antaman 
tuen turvin. Olemme kehittäneet Internetissä toimivan hyvinvointiohjelman, vir-
tuaalisen kuntokoulun kauneudenhoitoalan ammattilaisille, jonka asiakas voi 
ostaa omaan käyttöönsä ja toteuttaa ohjelman itselleen sopivana aikana koto-
na. 
Liiketoiminnan aloittaminen on nyt lanseerausvaiheessa. Tässä opinnäytetyös-
sä analysoimme projektiamme Business Model Canvas –liiketoiminnan kehit-
tämismallin avulla selvittääksemme, millä osa-alueella olemme jo vahvoja ja 
missä voimme vielä kehittyä. 
Kuten sanotaan, hyvin suunniteltu on puoliksi tehty. Haluamme tällä palveluyri-
tyksellä ”räjäyttää pankin” ja tarjota oman alamme ammattilaisille juuri heidän 
tarpeisiinsa räätälöidyn liikunta- ja ravinto-ohjelman, joka ei ole paikkaan tai kel-
lonaikaan sidottu, ja johon jokaisella käyttäjällä on mahdollista löytää aikaa. Hy-
vinvoinnista huolehtimisen aloittaminen on enää kiinni vain omasta halusta jak-
saa paremmin. 
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2 VIRTUAALISEN KUNTOKOULUN ANALYSOINTI 
BUSINESS MODEL CANVAS -MALLIN AVULLA 
– CASE WINDS OF WELLNESS OY 
2.1 Kehittämistyön lähtökohta 
Kuntokoulu-projektimme sai alkunsa syksyllä 2013 ideasta lähteä kehittämään 
aluksi hiusalan ammattilaisten työhyvinvointia ja työssä jaksamista. Myös oma 
työssäjaksamisemme ja erilaiset työn mukanaan tuomat ongelmat toimivat in-
noittajina tähän liiketoiminnan kehittämisprojektiin. Projektin edetessä kohde-
ryhmäksi on laajentunut koko kauneudenhoitoala ja sen ammattilaiset. 
Hius- ja kauneusalalla työpäivät varsin usein venähtävät pitkiksi, ruokailu on 
epäsäännöllistä ja työ itsessään on varsinkin niska- ja hartiaseutua kuormitta-
vaa. Usein myös aikaa oman hyvinvoinnin ylläpitämiseen on vähän. Se kuiten-
kin tiedetään, että ravinnon, liikunnan ja sosiaalisten verkostojen merkityksellä 
työhyvinvoinnille on olemassa selkeät perusteet. Idean siivittämänä syntyi rakas 
lempilapsemme – virtuaalinen kuntokoulu, työnimeltään Winds of Wellness Oy. 
 
Hyvinvoiva työntekijä yrityksen voimavarana 
 
”Terveys on täydellinen fyysisen, psyykkisen ja sosiaalisen hyvinvoinnin tila.”  
Maailman Terveysjärjestö WHO:n määritelmä terveydestä kertoo paljon. Ihmi-
nen on psyko-fyysinen kokonaisuus. Ihmisen fyysinen hyvinvointi vaikuttaa 
henkiseen hyvinvointiin, ja päinvastoin. Työ on osa ihmisen elämää, vaikka ny-
kyään työn ja vapaa-ajan raja onkin hieman hämärtynyt. Omasta ja myös mui-
den työyhteisön toimijoiden hyvinvoinnista on hyvä huolehtia, sillä se vaikuttaa 
positiivisesti, ei ainoastaan työelämään, vaan myös ihmisten arkielämään. 
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Työhyvinvointi-käsitteellä tarkoitetaan lyhyesti ihmisen ja työn yhteensopivuutta. 
Se vaikuttaa koko organisaation kilpailukykyyn, taloudelliseen tulokseen ja mai-
neeseen. Hyvinvoiva henkilökunta on myös yrityksen tärkein voimavara. (Työ-
terveyslaitos 2014.)  
 
Työhyvinvoinnin keskeisiä elementtejä ovat: 
 osaaminen 
 vaatimukset 
 sosiaalinen tuki 
 
Työhyvinvoinnin kannalta ajateltuna on tärkeää, että osaaminen ja vaatimukset 
ovat tasapainossa. Vaikka osaaminen olisikin huipputasoa, jossakin vaiheessa 
tulee uupumuksen raja vastaan. Viimeistään siinä vaiheessa on tarpeellista py-
sähtyä lepäämään. Jos vaatimukset ylittävät voimavarat hetkellisesti esimerkiksi 
sesongin ajaksi, siitä ei ole yleensä haittaa, jos palautuminen työstä alkaa heti 
työpäivän jälkeen. Suuri merkitys hetkellisen työperäisen stressin vapauttami-
sessa on myös työelämässä saadulla sosiaalisella tuella. (Luukkala 2011, 19, 
31 – 32.) 
 
Liikunnan iloa työssäjaksamiseen 
 
Liikunnan vaikutusta ihmisen fyysiseen, psyykkiseen ja sosiaaliseen jaksami-
seen on tutkittu paljon, ja tulokset puhuvat kiistattomasti sen puolesta. Fyysisel-
lä kunnolla on selvä yhteys jaksamiseen, luovuuteen, tehokkuuteen ja hyvin-
vointiin. Kun sen merkityksen oivaltaa ja siirtää sen käytäntöön, on hyvällä tiellä 
oman hyvinvointinsa suhteen. (Sydänmaanlakka 2010, 98.) 
 
9 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Marika Tarvainen ja Tuula Kuosmanen 
                  Kuva 1. Tasapainoilua käsipainojen kanssa. 
 
Säännöllinen liikunta oman lähtökunnon mukaan, jossa ei kilpailla ketään vas-
taan vaan liikutaan oman hyvinvoinnin ja jaksamisen puolesta, on hyvästä (Ku-
va 1.). Mielekäs liikuntamuoto, jossa on mieli mukana, tuo liikunnan iloa ja myös 
muita positiivisia palkintoja. Se vaikuttaa mielialaan ja mielenterveyteen, unen 
laatuun ja määrään, sosiaaliseen jaksamiseen ja itsetuntoon. (Luukkala 2011, 
65.) 
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Hyvää, terveellistä ruokaa 
 
Liikunnan lisäksi hyvinvointi koostuu monesta muustakin tekijästä. Yhtenä niistä 
tekijöistä on terveellinen ravinto. Se vaikuttaa sekä fyysiseen että psyykkiseen 
terveyteen, ja on näin ollen tärkeä hyvinvoinnin edellytys. Ravinnon terveelli-
syys ratkaistaan jokapäiväisillä valinnoilla. Värikäs, terveellinen ruoka, joka 
koostuu suositusten mukaisesti valituista ainesosista, on paitsi esteettisesti 
kaunista syötävää, vaikuttaa myös terveellisyydellään työssäjaksamiseenkin. 
Mutta herkuistakaan ei tarvitse kokonaan kieltäytyä, sillä harvemmin käytettyinä 
niilläkään ei ole niin suurta merkitystä, kun asiaa tarkastelee pitemmällä ajan-
jaksolla. 
Ravinnon laadulla on siis merkitystä. Alallamme voi varsin usein kuitenkin olla 
ongelmana järjestää aikaa säännölliseen, terveelliseen ruokailuun. Epäsäännöl-
linen ateriarytmi ja pikaiset hiilihydraattipitoiset välipalat alkavat usein väsyttää, 
ja se vaikuttaa koko olemukseen. Väsymyksen syy voi löytyä verensokerista. 
Sokeripitoinen ravinto tai epätasainen syöminen päivän aikana saattavat heitel-
lä verensokeria ja lisätä väsymystä, ja se vaikuttaa lopulta koko hyvinvointiin. 
 
Terveellisillä elämäntavoilla hyvää oloa ja elämän iloa 
 
Työhyvinvoinnin kannalta ajateltuna terveellisillä elämäntavoilla voi vahvistaa 
työminää ja parantaa koko elämänlaatua. Se tuo samalla elämään iloa ja nau-
tintoa. Virtuaalisen kuntokoulun tarkoituksena on ryhdistää kauneudenhoitoalan 
ammattilaisten elämänlaatua, ja saada heitä muuttamaan elintapojaan terveelli-
sempään suuntaan tulevaisuudessa. Vaikka aina ei voi muuttaa olosuhteita tai 
asioita, omaa asennetta voi aina muuttaa myönteisemmäksi toteuttaa ajanpuut-
teen vaivaama oman hyvinvoinnin remontointi. Hyvinvointi ja hyvinvoiva yhteis-
kunta syntyy loppu pelissä itseään kunnioittavista ja arvostavista ihmisistä. Kun-
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tokoulu palkitsee osallistujat virkeällä, ehkä myös vähän keventyneellä ololla, ja 
työyhteisö saa intoa, energisyyttä ja uusia ideoita puhkuvia työntekijöitä. Hyöty 
on siis molemminpuolinen. 
 
”Elämämme suurin päivä on silloin, kun kannamme täyden vastuun asen-
teestamme. Se on päivä, jolloin todella kasvamme.” 
— John Maxwell 
 
 
Muuttuva työelämä 
 
Työelämää 2000-luvulla kuvaava avainsana on muutos. Globalisaatio, Suomen 
integroituminen Eurooppaan, tietoyhteiskunnan läpimurto ja työn vaatimusten 
muutokset ovat olleet suuria, näkyviä käänteitä suomalaisessa työelämässä, 
jotka vaikuttavat työhön ja hyvinvointiin (Pietikäinen toim. 2011, 10). Vietämme 
työssä ison osan elämäämme. Osa ihmisistä viihtyy hyvin työssään, osalle työn-
teko on ”tervan juontia”. Työelämän lähitulevaisuuden muuttuminen riippuu 
useasta eri tekijästä, mutta tärkeintä on kuitenkin luottaa omaan osaamiseensa. 
Tulevaisuuteen kaavaillut työurien pidentämispaineet luovat myös paineita työn-
tekijöiden työssäjaksamiseen. Jotta sairauspoissaolot ja ennenaikaiset eläköi-
tymiset eivät haittaisi yritysten toimintaa ja tuottavuutta, se edellyttää panosta-
mista työntekijöiden työhyvinvointiin. Näin pitää olla myös kauneudenhoitoalalla. 
(Aalto 2012, 75.) 
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EI ennenaikaiselle eläköitymiselle! 
 
Myös kansantaloudellisesti ja kansanterveydellisestä näkökulmasta katsottuna 
työkyvyttömyyseläkkeiden vähentäminen on tärkeä tavoite, johon pelkästään 
terveyskäyttäytymisellä on suuri itsenäinen merkitys. Terveellisten elämäntapo-
jen edistäminen vaikuttaa terveyteen ja työkykyyn. Jo pelkästään säännöllinen 
liikunnan harrastaminen ehkäisee ja lieventää masennusoireita. Liikunnan vai-
kutukset kohdistuvat työntekijään, hänen kykyihinsä ja voimiinsa tehdä työtä ja 
millä tavalla hän itse työnsä kokee. Liikuntaa harrastavat kokevat myös vä-
hemmän työstressiä, joten se on tärkeää myös työssä jaksamiselle. (Pietikäinen 
toim. 2011, 41 – 42, 73 – 78.) 
Työntekijät ovat onneksi kiinnostuneita omasta hyvinvoinnistaan ja myös valmii-
ta tekemään työtä työhyvinvointinsa eteen. Jo nyt on olemassa selkeät perus-
teet sille, että ravinnon, liikunnan ja sosiaalisten suhteiden avulla voidaan mer-
kittävästi parantaa työhyvinvointia. Myös työnantajat voisivat tulevaisuudessa 
ottaa jo työympäristöä suunnitellessaan enemmän huomioon sen, että työnteki-
jät voisivat toteuttaa tee-se-itse terveydenhoitoa omassa työympäristössään. 
(Hiltunen 2012.) 
 
Työhyvinvointia virtuaalimaailmassa 
 
Työhyvinvoinnin tulevaisuutta mietittäessä myös virtuaalimaailman sosiaalinen 
ulottuvuus kannattaa ottaa huomioon. Ajasta on tullut kilpailutekijä ja kiire on 
menestyksen statussymboli. Kun juoksemme kilpaa ajan kanssa, yhteydenpito 
ystäviin ja muihin ihmisiin jää usein aikomukseksi ja haaveeksi. Yhteys toisiin 
ihmisiin ja tarve kuulua ryhmään kuitenkin motivoi työtekijää. Yhteisöllisyys, 
luottamus toisiin ihmisiin, luo aikaan me-kokemuksen, jolla on myönteinen vai-
kutus työhyvinvointiin. (Luukkala 2011, 158.) 
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Yhteisöllisyyden vaikutus työhyvinvointiin: 
 lisää työssä jaksamista 
 lisää yhteistyötä toisten kanssa 
 vaikuttaa positiivisesti tuloksentekoon 
 
Samalla yhteenkuuluvuus johonkin ja ”ryhmäytyminen” edistävät kokonaisval-
taisesti sekä mielenterveyttä että fyysistä terveyttä ja hyvinvointia, ja tukee 
myönteistä mielialaa (Pietikäinen toim. 2011, 77 – 78). 
 
Virtuaalinen kuntokoulu vaihtoehtona 
 
Kehittämämme virtuaalinen kuntokoulu tarjoaa varteen otettavan vaihtoehdon 
työpaikan kuntosaleille edistää hyvinvointiaan vapaa-ajalla paikasta ja ajasta 
riippumatta. Internet muuttaa maailmaa edelleen niin, että on helppo luoda yh-
teisöjä, virtuaaliheimoja, samasta asiasta kiinnostuneiden ihmisten välille. Siellä 
voi harrastaa ohjattua liikuntaa, ja saada samalla uudenlaisia elämyksellisiä 
kokemuksia yhdessä saman alan tai samanhenkisten ihmisten kanssa. Aikaa 
emme voi välttämättä hallita, mutta ajankäyttöämme voimme senkin edestä. 
(Luukkala 2011.)  
Älypuhelimien ja muiden elektronisten laitteiden välityksellä virtuaalimaailma on 
lähestulkoon aina lähettyvillä, ja niinpä myös virtuaalisen kuntokoulun materiaali 
halukkaiden käytössä. Ajan ja paikan muutokset eivät siis ole este toimia virtu-
aalimaailmassa, vaan virtuaalisen kuntokoulun liikunnallisia elämyksiä, ja myös 
sosiaalisen ryhmän tukea, voi kokea vaikka hotellin uima-altaalla Kanarian saa-
rilla lomamatkan aikana Internetin välityksellä. 
Elämyksellisyys on vielä tulevaisuudessakin yksi tärkeä avainsana. Ihmiset ja-
noavat elämyksiä ja ajan henki jatkuu yksilökeskeisenä: Mulle kaikki, nyt, tässä 
ja heti, mutta mihinkään ei kiinnitytä. Yhteiskunnan perusslogan onkin: ”Vain 
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väliaikaisuus on pysyvää.” Ajatus, että kaikesta pitää saada irti mahdollisimman 
paljon mahdollisimman lyhyessä ajassa, jatkuu tulevaisuudessakin. (Manner-
maa 2004, 127.) Siksi kehittämämme, työhyvinvointiin ja työssä jaksamiseen 
kannustava sekä ajasta ja paikasta riippumaton, virtuaalinen kuntokoulu on 
omiaan hektiselle elämänmenolle. Se on myös keino sitouttaa mielekkääseen 
tekemiseen. 
 
”Oikea aika rentoutumiseen on silloin, kun sinulla ei ole aikaa siihen.” 
– Sidney J. Harris 
 
2.2 Kehittämistyö nyt 
Olemme toteuttaneet jo aikaisemmissa projekteissamme kuntokoulun ensim-
mäisen vaiheen alkuanalysointeineen ja suunnitelmineen aina protypiontiin asti. 
Loimme vision parturi-kampaajille suunnatusta kuntokoulusta ja jatkoimme 
määrittelyä esitutkimuksella, jossa tutkimme toiminnan markkina- ja kilpailuti-
lannetta, toimintaympäristöä ja strategiaa sekä teimme työhyvinvointikyselyn, 
jonka vastausten avulla läksimme rakentamaan ja kehittämään oletetusta tar-
peesta virtuaalista kuntokouluideaa.  
Suunnitteluvaiheessa olemme kasvattaneet asiakasymmärrystä ja lähteneet 
rohkeasti kokeilemaan ideaa kohderyhmän kanssa yhteisöllisesti kehittäen ja 
ideoiden sekä tutkimalla sitä erilaisten mittareiden avulla. Olemme pystyneet 
erottamaan hyviä, toimivia ideoita, joita pystymme ”jatkojalostamaan” tulevai-
suudessa. Olemme myös miettineet vaihtoehtoisia toimintaympäristöjä ja -
tapoja, joilla pystymme kehittämään palvelua paremmaksi. Tarkoituksemme on 
vuorovaikutteisella toiminnalla asiakkaiden kanssa varmistaa palvelun kilpailu-
kyky ja jatkuvalla kehittämisellä pyrkiä pitämään yllä kilpailuetua kilpaileviin vas-
taavanlaisiin palveluihin. 
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         Kuva 2. Kokeelliset nettisivut. 
Projektimme on edelleen jatkunut asiakasprototyyppien kehittämisellä ja kokeel-
listen nettisivujen luomisella (Kuva 2.). Olemme saaneet testiryhmän kanssa 
yhdessä testata neljä erilaista jumppaohjemaa ja niistä saadun palautteen pe-
rusteella valita parhaimmat juuri oikeille ihmisille. Johtaminen oli koetuksella 
jumppavideoiden testiryhmän kanssa ja pohdimmekin, miksi vuorovaikutteinen 
johtaminen ei ryhmän kanssa toiminut odotetusti. Design management antaa 
loistavat mahdollisuudet kehittää yrityksemme nettisivuista juuri kohderyhmälle 
sopivat.    
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Projektimme jatkuu tämän opinnäytetyömme myötä. Koska, Ollis Leppäsen 
(2013) sanoja lainaten, yrityksen perustaminen vaatii ”sydäntä, päätä ja asia-
kastuntumaa”, lähdemme tässä analysoimaan kehittämäämme liiketoimintaa 
Business Model Canvas –kehittämismenetelmän avulla aikomuksenamme lan-
seerata tuote myöhemmin markkinoille asiakkaiden käyttöön.  
2.3 Business Model Canvas -malli kehittämismenetelmänä 
Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneurin johdolla kehitetty Business Model 
Canvas (BMC) on liiketoiminnan kehittämismenetelmä, jonka avulla voidaan 
analysoida jo olemassa olevaa liiketoimintamallia tai innovoida uutta mallia. Pe-
rusajatuksena BMC-mallissa on hahmottaa yhdeksästä rakennuspalikasta 
muodostuva liiketoimintamalli, mikä kuvaa, miten yritys pystyy tuottamaan ja 
välittämään asiakkaalle arvoa. 
Kuvio 1. Business Model Canvas – liiketoiminnan kehittämismalli (Yle 2012). 
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Business Model Canvas –malli on helppokäyttöinen ja kattava. Oikeastaan tar-
vitaan vain kynä ja arkki paperia, johon voidaan kirjata ne pääkohdat, jotka ovat 
liiketoiminnalle oleellisia ja kannattavia. Usein liike-elämän menestystarinat syn-
tyvät tekemällä asiat hieman eri tavalla kuin vastaavat kilpailevat yritykset, ja 
siksi onkin tärkeää innovatiivisia liiketoimintamalleja kehiteltäessä unohtaa toi-
mialan yleiset toimintatavat. 
        
BMC-malli muodostuu neljästä eri osa-alueesta: 
 Asiakkaat 
 Tarjonta 
 Perusrakenne 
 Taloudellinen kannattavuus 
 
Nämä neljä osa-aluetta voidaan jakaa vielä yhdeksään pienempään osa-
alueeseen (Kuvio 1.), joita ovat yrityksen asiakasryhmät (Customer Segments), 
arvolupaus (Value Propositions), markkinointi, myynti ja jakelu (Channels), 
asiakassuhteet (Customer Relationships), tulovirrat (Revenue Streams), avain-
resurssit (Key Resources), keskeiset toiminnot (Key Activities), keskeiset 
kumppanit (Key Partnership) ja kustannusrakenne (Cost Structure). (Ojasalo, 
Moilanen ja Ritalahti 2014, 182 – 185.) 
Business Model Canvas –liiketoiminnan kehittämismallin avulla pystytään ana-
lysoimaan yrityksen liiketoimintaa kokonaisvaltaisesti. Perusteellinen liiketoi-
minnan analysointi antaa hyvän pohjan yrityksen kehittämistyölle. 
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3 VIRTUAALISEN KUNTOKOULUN KEHITTÄMISTYÖN 
ANALYSOINTIA 
3.1 Asiakasryhmät (Customer Segments) 
Liiketoiminnan kehittämiselle on olennaista nähdä oma idea osana jotain suu-
rempaa (Sammallahti 2009, 13). Tämä näkyy kuntokoulussamme siten, että 
yrityksemme ei tarjoa kauneudenhoitoalan ammattilaisille pelkkiä jumppia ja 
ruokaohjeita vaan parempaan elämään tähtäävää hyvinvointia ja työssäjaksa-
mista. Kuntokoulu mahdollistaa myös kohtaamisen samanhenkisten ihmisten 
kanssa ja samalla vertaistuen saamisen.  
 
Virtuaalisen kuntokoulun tarjoama hyöty: 
 Yksilölliset liikuntaohjeet erilaisille liikkujille 
 Helpot ja terveelliset ruokaohjeet kiireiselle kokkaajalle 
 Parempaan elämään tähtäävää hyvinvointia 
 Energiaa ja parempaa työssäjaksamista 
 Vertaistuki 
 
Palveluntarjontaa on alalla kuin alalla enemmän kuin riittävästi. Kilpailu on ko-
vaa, mikä näkyy kannattamattomana tai kannattavaksi väkisin puristettuna yri-
tystoimintana. Verissä päin kilpaileminen samoista asiakkaista sekä samoilla 
tuotteilla ja palveluilla on monelle yritykselle kestämätön tilanne. (Sammallahti 
2009, 27.) Mutta kuitenkin toimiakseen yritys tarvitsee ennen muuta asiakkaita 
(Leppänen 2013, 92). 
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Kauneudenhoitoalan ammattilaiset kohderyhmänä 
 
Kuntokoulumme henki rakentuu siitä, että ymmärrämme kauneudenhoitoalan 
ammattilaisten elämäntilanteen. Useat heistä toimivat yrittäjinä ja työpäivät ve-
nyvät pitkiksi, joten heillä on vähän aikaa tiedon etsimiselle ja liikunnan toteut-
tamiselle.  
Liikunta ja ruokailuohjeita on netissä tarjolla valtavasti. Teimmekin kilpailija-
analyysin, missä vertailimme erilaisia palveluntarjoajia. Suurin osa palveluntar-
joajista keskittyy painonpudotukseen ruokavalion ja liikunnan avulla. Jotkut yri-
tykset taas keskittyvät pelkästään lihasmassan kasvattamiseen. Tietoa on tarjol-
la myös ilmaiseksi, jos kenellä on aikaa ja innostusta sitä hakea.  
Koska tiedämme kauneudenhoitoalan ammattilaisen ajanpuutteen, tarjoamme 
heille valmiiksi videoidut liikuntaohjeet, jotka voi toteuttaa alle puolessa tunnissa 
omassa kodissa tai missä tahansa sopivassa paikassa. Myös ruokaohjeet 
olemme miettineet valmiiksi kauppalistoineen. Kuntokoulu on ainutlaatuinen, 
sillä se on suunnattu vain kauneudenhoitoalalla toimiville. Luomme toiminnal-
lamme myös yhteenkuuluvuutta, kun toimimme yhdessä samanhenkisten ihmis-
ten kanssa. Kuntokoulumme huomioi osallistujat myös yksilöinä, sillä jokainen 
voi tehdä harjoitukset itselleen sopivana aikana ja sopivassa paikassa. 
 
Sinisen meren aalloilla 
 
Sinisen meren strategiassa luodaan ajattelupohjaa uusien toimintatapojen löy-
tämiseksi ja erottumiseksi innovaatiomaisesti muista kilpailijoista. Sininen meri 
löytyy, kun yritys luopuu kilpailemasta samalla palvelulla ja samoilla tuotteilla 
sekä samoissa kohderyhmissä muiden kanssa, jolloin säästetään kilpailemi-
seen käytetty aika, raha ja vaiva. Löydös voi olla niin yksinkertainen kuin toi-
seen sukupuoleen vahvasti mielletyn palvelun kehittäminen vastakkaiselle su-
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kupuolelle: Rautakauppa naisasiakkaiden tarpeisiin tai kosmetiikkaketjun kehit-
täminen miehille. 
Pitkällä aikajänteellä onnistunut sininen meri luo huomattavasti suuremman 
tuottopotentiaalin kuin olemassa olevilla, samojen palveluiden markkinoilla tais-
telu. Eikä voi olla puhumatta löydöksen tuomasta potkusta yrityksen henkiselle 
kasvulle, ja sitä kautta yhä uusien innovaatioiden löytämiselle. (Sammallahti 
2009, 28.) Kuntokoulukin voi olla ensiksi suunnattu kauneudenhoitoalalle, sen 
jälkeen vaikkapa toimistotyöntekijöille ja lopulta vaikkapa sairaanhoitajille ja 
muille hoitotyön ammattilaisille. Pienillä muutoksilla liikunta- ja ruokaohjeissa 
saamme räätälöityä ohjeet eri kohderyhmille, ja näin kehittyy liiketaloudellinen 
juoni. 
Strategian toimivuus on kiinni yrityksen hengestä, sen toimintakulttuurista ja 
sitoutuneiden avainhenkilöiden persoonista. Olipa strateginen linjaus mikä hy-
vänsä, sen on oltava tietoinen. 
 
Sinisen meren strategian toimivuuteen vaikuttaa: 
 Yrityksen henki 
 Yrityksen toimintakulttuuri 
 Toimintaan sitoutuneiden avainhenkilöiden persoonat 
 
Jotta todellinen kilpailuetu löytyy, on tiedettävä asiakkaiden henkisistä ja fyysi-
sistä tarpeista, samoin kuin myös yrityksen omista voimavaroista. (Sammallahti 
2009, 29.) 
Lähdimmekin testaamaan jumppavideoita viidentoista ihmisen testiryhmällä, 
joka koostuu parturi-kampaajista ja toimistotyöntekijöistä ja parista lähihoitajas-
ta. Testijumppaajia kyselyin ja haastatteluin tutkimalla saimme faktapohjaa ajat-
telullemme. Asiakas, tai tässä vielä testiryhmäläinen, on näin ollen ollut yrityk-
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sen paras opettaja. Nopea, aito palaute mahdollisti oikeat korjausliikkeet toi-
minnan kehittämiseksi. (Leppänen 2013, 92 – 93.) 
 
Virtuaalimaailman virrassa 
 
Anssi Vanjoki (2014) luennoi markkinoinnista digitalisoituneessa maailmassa ja 
toteaa, että maailma muuttuu virtuaaliseksi. Elämmekin jo tällä hetkellä yhtä 
aikaa sekä fyysisessä että virtuaalisessa maailmassa. Tulevaisuudessa onkin 
merkittävää se, miten uudet liiketoiminnan kehittäjät hyödyntävät tätä virtuaalis-
ta maailmaa. Ainoa mahdollisuus onnistua on lähteä rohkeasti kokeilemaan ja 
sen jälkeen korjaamaan palvelua, vain tätä kautta on mahdollisuus onnistua.  
 
Toiminta virtuaalimaailmassa on: 
 Aitoa 
 Todellista 
 Avointa 
 Luovaa 
 Faktaa 
 Matemaattista ajattelua 
 
Toiminnan on netissä kuitenkin oltava aitoa, todellista ja avointa. Ja vaikka luo-
vuus onkin avainasemassa niin faktatietoa ja matemaattista ajattelua tarvitaan. 
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Erotumme massasta 
 
Sen lisäksi, että meidän täytyy erottautua muista netissä toimivista palveluntar-
joajista, samoista asiakkaista kilpailevat myös kaikki kuntosalit ja erilaiset ryh-
mäliikuntatunnit. Laajasti ajateltuna kaikki erilaiset liikuntamuodot, esimerkiksi 
uinti ja ratsastus, voidaan ajatella hyvinvointia lisääviksi ja ovat näin ollen mei-
dän toimintamme kilpailijoita. Miksi siis asiakas valitsisi kotona tehtävän jumpan 
ryhmäliikuntatunnin sijasta? Ja minkälainen ihminen näin valitsisi?  
Me uskomme jo aikaisempien kyselytutkimusten perusteella, että parturi-
kampaaja, jolla on epäsäännölliset työajat, valitsee tämän kotona tehtävän vir-
tuaalisen jumpan, koska ei voi osallistua tiettynä ajankohtana tarjottaville ryh-
mäliikuntatunneille. Kun on jo päivän tehnyt työtä, jossa ollaan tiiviissä vuoro-
vaikutuksessa asiakkaiden kanssa, kampaaja myös henkisesti valitsee mie-
luummin kotona rauhassa tehtävän jumpan kuntosalin sijasta. Myös aikaa sääs-
tyy, kun paikasta toiseen siirtymiseen jää pois. Uskommekin, että palvelumme 
käyttäjiksi löytyy sellainen kohderyhmä, mikä arvostaa tätä ajansäästöä ja toi-
minnan helppoutta.  
Mielikuvallisesti on lisäksi tärkeää, että nämä jumpat ovat suunniteltu juuri kau-
neudenhoitoalalla työskenteleville vahvistamaan niitä lihasryhmiä, mitä työssä 
tarvitaan. Lisäksi jumpat auttavat elimistöä palautumaan työn aiheuttamasta 
kuormituksesta. Usein myös ihmisillä, jotka eivät ole paljon aiemmin harrasta-
neet liikuntaa, on korkea kynnys lähteä kuntosalille tai ryhmäliikuntatunnille 
enemmän liikkuneiden joukkoon. Tämä voi toimia ostomotiivina asiakkaillemme, 
koska jumppia on matalampi kynnys lähteä kokeilemaan kotona. Piileviä asia-
kasryhmiä voivat olla myös vähemmän liikkuneet ja huonompikuntoiset. Toi-
saalta jumppaliikkeistä saa toistoja tai painoja lisäämällä vaativampia, joten ne 
sopivat myös hyväkuntoisille ja jo liikuntaa harrastaneille asiakkaille. 
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Asiakasprototyypit segmentoinnin apuna 
Kohderyhmien löytäminen ei ole aina yksinkertainen juttu. Liiketoimintakonsep-
tia ei voi menestyksekkäästi kehittää eikä sen brändiä rakentaa, jos palveluiden 
käyttämisen motivaatiotekijöitä ei tiedetä. (Sammallahti 2009, 40 – 41.) Olem-
mekin jakaneet asiakkaamme motivaation mukaisiin pääkategorioihin (Kuvio 
2.).  
            Kuvio 2. Asiakasprototyypit. 
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Pinja Pinnalliset 
Löysimme neljä erilaista asiakasprototyyppiä, joista ensimmäiset nimesimme 
Pinja Pinnallisiksi. He ovat nuoria, perheettömiä naisia, jotka välittävät ulko-
näöstään. He haluavat näyttää hyvältä, ja se motivoi heitä jumppaamaan ja 
noudattamaan ruokaohjeita. 
 
Tea Terveysintoilijat 
Toisen ryhmän asiakkaita kutsumme Tea Terveysintoilijoiksi. He ovat perheelli-
siä, 30 – 50-vuotiaita hyväkuntoisia naisia, jotka huolehtivat itsestään. He tie-
dostavat terveellisen ruuan merkityksen ja haluavat pysyä hyvässä kunnossa. 
He ovat myös innokkaita kokeilemaan uusia liikunta- ja ruokaohjeita, joilla saa-
vat vaihtelua elämäänsä. 
 
Tiina Tavalliset 
Kolmannen ryhmän naiset ovat Tiina Tavallisia. He ovat heikompi kuntoisia nai-
sia, joilla on tarvetta parantaa lihaskuntoaan, jotta he jaksaisivat työelämässä. 
Ruokavaliossa on jo paljon hyvää, mutta tarkistuksia tarvitaan. Työn ja perheen 
yhteensovittamisen haasteellisuuden vuoksi kotona tehtävät jumpat sopivat 
heille hyvin. 
 
Minna Mukavuudenhaluiset 
Viimeisenä ryhmänä tulevat Minna Mukavuudenhaluiset. He ovat ylipainoisia, 
vähän liikkuneita kaiken ikäisiä naisia. Heillä olisi tarvetta korjata elintapojaan ja 
aloittaa liikkuminen. Netin kautta tilatuilla videoiduilla jumppaohjeilla olisi matala 
kynnys aloittaa liikunnan harjoittaminen ja valmiilla ruokaohjeilla olisi helppoa 
korjata epäterveellinen ruokavalio. 
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Näiden kehittämiemme asiakasprototyyppien avulla pystymme jatkossa analy-
soimaan asiakasryhmiä ja heidän käyttäytymistään. Olemme myös osoittaneet 
heille sopivimmat jumppaohjelmat, joilla on hyvä aloittaa oman elämän hyvin-
voinnin tuulet eli suuri elämäntaparemontti. 
3.2 Arvolupaus (Value Propositions)  
Palvelun arvon muodostuminen perustuu asiakaskokemukseen, joten asiakas-
ymmärrys on keskeisessä roolissa toiminnan kehittämisessä ja sen ymmärryk-
sen kasvattamiseen on panostettava. Asiakasymmärryksellä tarkoitetaan sitä, 
että palveluntarjoajan on ymmärrettävä ja tunnettava asiakkaansa motiivit ja 
arvot, sekä myös mitä odotuksia, toiveita ja tarpeita heillä on. Näitä asioita hyö-
dyntämällä yritys voi kehittää ja suunnitella palveluaan, ja tuottaa muista palve-
luista erottuvia palvelukokemuksia. (Tuulaniemi 2011, 71 – 72.) 
Olemme kuntokoulussamme miettineet arvonmuodostumista pyramidin avulla 
(Kuvio 3.).  
 
Kuvio 3. Arvon muodostumisen pyramidi (Tuulaniemi 2011). 
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Palvelun toiminnallisuuteen, ja miten se toteuttaa asiakkaan itselleen antaman 
tavoitteen, kuntokoulu vastaa helppoudella. Toiminta on ajasta ja paikasta riip-
pumatonta ja mahdollistaa liikunnan harrastamisen ohjeiden mukaan silloin, kun 
itselle sopii. Kaikki harjoitukset ovat saatavissa kotikoneelta milloin vain. Sa-
moin myös tuen ja kannustuksen saanti on vain yhden klikkauksen päässä. 
Asiakasta autetaan ryhmän antamalla sosiaalisella tuella sekä myös kuntokou-
lun vetäjien, ”tsemppareiden” johdolla. Tunnetason odotuksiin ja mielikuviin se-
kä tuntemuksiin, joita asiakas haluaa kokea, kuntokoulu vastaa räätälöitymällä 
juuri kauneudenhoitoalan ammattilaisille saatavaksi palveluksi ymmärtäen hei-
dän työnsä haastavuuden ja työaikojen epäsäännöllisyyden. Kuntokoulun mer-
kitys ja lopputulos, jonka asiakas haluaa oppia ja oivaltaa, on uusi energisempi 
olemus ja parempi työssä jaksaminen, kokonaisuudessaan hyvinvoiva ihminen. 
 
Palvelumuotoilu osana arvolupausta 
 
Jatkuvasti muuttuvien markkinoiden seuraaminen sekä palveluun liittyvien taito-
jen ja tietojen kehittäminen sekä innovaatiokyky ovat merkittäviä tekijöitä palve-
lun tarjoajalle ja kehittäjälle pitääkseen entiset asiakkaansa ja haaliessaan uu-
sia. Palvelumuotoilu on yksi menetelmä, jolla pystymme tässä kuntokoulussa 
selvittämään, mitä nykyiset asiakkaamme odottavat ja arvostavat sekä pystym-
me tavoittamaan heidät. Pystymme myös heiltä saaduilta ideoilla kehittämään 
kuntokoulua tulevaisuudessa paremmaksi ja parantamaan samalla markkina-
asemaamme. Palvelumuotoilu on osa laajempaa ilmiötä, jossa tuotekehityspro-
sessia tehdään yhdessä asiakkaiden kanssa heidän itse keräämänsä tiedon ja 
kertomiensa palvelukokemusten pohjalta. (Miettinen 2011, 21, 29.)  
Muotoilu pyrkii myös aina olemaan ennakoivaa. Eli ennakoimalla pyrimme 
huomioimaan asiakkaidemme toiveet ja piilevätkin tarpeet, ja reagoimaan niihin 
heti, palvelua kehittämällä, ennen kuin asiakas on entinen asiakas eikä ole 
enää kiinnostunut yrityksen kehittämisestä tai parannusideoiden antamisesta. 
(Tuulaniemi 2011, 72 – 73.) 
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Kuntokoulu oppivana organisaationa 
 
Hyvän palvelun tuottaminen, asiakkuudesta huolehtiminen ja asiakkaan tarpei-
den tyydyttäminen edellyttävät hyvää yhteistyötä sekä tuottajatiimin sisällä että 
asiakkaiden kanssa. Hyvään yhteistyöhön kuuluu palveluiden jatkuva, mutta 
hallittu kehittäminen. (Rissanen 2006, 96.) 
Palveluntuottajan on usein vaikea löytää sisältöä, joka parantaa asiakkaan pal-
velukykyä. Palveluntuottaja voi harhautua omien mieltymystensä tai vanhojen 
toimintarutiinien alle. Ainoa tehokas tapa vastata hyvin näihin palvelun kehittä-
misen haasteisiin on oppiva organisaatio. Työyhteisölle, tässä tapauksessa 
kuntokoulun kehittäjille, toisin sanoen omaksutaan sellaiset arvot ja toimintata-
vat, että se kykenee itse reagoimaan asiakkaiden vaatimaan muutoshaastee-
seen sekä jatkuvasti oppimaan itse omasta ja asiakkaiden toiminnasta. (Rissa-
nen 2006, 96). Näin yritys kykenee reagoimaan nopeasti toimintaympäristönsä 
muutoksiin ja pystyy johtamaan itse omaa kehitystään. 
 
Vuorovaikutuksen voimaa 
 
Vuorovaikutustaitojen merkitys korostuu, kun tarkastellaan oppivan projektiryh-
män toimintaa. Runsas ja avoin vuorovaikutus edistää oppimisprosessia, sa-
moin kuin hyvää palveluakin. Oppivan projektiryhmän toiminnassa kaikilla ryh-
män jäsenillä ei tarvitse olla kaikkia ominaisuuksia, vaan luovan ryhmän perusta 
on erilaisuus. Kuitenkin suurimmalla osalla on oltava vankka ammattitaito ja 
kaikilla sosiaaliset taidot. Tavoite tulee olla selkeästi määritelty ja jokaisen ym-
märtämä. 
Hyvä tuottajatiimi on koottu kehittämistavoitteeseen kytkeytyvän ydinosaamisen 
ympärille. Esimerkiksi virtuaalisen kuntokoulun kehittämistavoitteena on kau-
neudenhoitoalan ammattilaisten työhyvinvoinnin edistäminen, tuottajatiimiin 
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kuuluu parturi-kampaaja (Marika) ja kosmetologi-parturi-kampaaja (Tuula), joilla 
on syvä ammatillinen tieto ja taito sekä useiden vuosien työkokemus alalla toi-
mimisesta. Lisäksi tiimiin kuuluu ravintoterapeutti ja fysioterapeutti, jotka antavat 
kehittämishankkeelle omaa erityisosaamistaan. 
Yhteinen ymmärrys suunnittelun tavoitteista, tässä tapauksessa pyrkimys par-
haaseen asiakaskokemukseen, suunnittelukohteesta ja siihen liitettävistä mitat-
tavista osista antaa suunnan suunnitteluryhmälle. Palvelun konseptointi kehittyy 
ja saa uutta muotoa kehitysprojektin aikana. (Tuulaniemi 2011, 226.) Näin ollen 
myös tässä kuntokoulussa kehitysprojektin ydinosaamista on kilpailijoiden vai-
kea varastaa, koska se syntyy ja on olemassa monen yhtä aikaa vaikuttavan 
ainutkertaisen tekijän tuloksena (Rissanen 2006, 99). 
Palvelun kehittämisessä on innovatiivisuus avainasemassa. Innovatiivisuuden 
pitää näkyä myös projektin johtajien toiminnassa. Oppivan projektin tunteekin 
sen kehittymiskyvystä. Se pystyy oppimaan omasta prosessistaan ja muuttu-
maan paremmaksi. (Rissanen 2006, 101.) Virtuaalisella kuntokoululla on loista-
vat mahdollisuudet oman toimintansa kehittämiseen. Yksi kuntokoulu kestää 6 
viikkoa, jonka jälkeen meidän on mahdollista saada asiakkailta palautetta ja 
voimme heti seuraavan ryhmän kohdalla parantaa palvelua. Tarvitaan vain ke-
hitysmyönteistä asennetta ja innovointikykyä. 
 
Oppivan organisaation tavoin toimiva projekti luo: 
 Osaamista 
 Tietämystä 
 Ymmärrystä 
 
On todennäköistä, että projekti kykenee tuolloin täyttämään hyvin myös sille 
asetetut tavoitteet. Mutta suuri merkitys on myös saavutetuilla oheistuloksilla: 
kaikki projektiryhmän jäsenet pääsevät osallisiksi kehityshankkeen oppimispro-
sessin tuloksista. 
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Yhteissuunnitelmallisuus liiketoiminnan rakentajana 
 
Arvon luominen yhdessä käyttäjien kanssa on tärkeä käsite palvelumaailmassa. 
Kun jo suunnitteluprosessissa otetaan huomioon käyttäjien tarpeet ja odotukset, 
palvelun tai tuotteen käytettävyys tulee varmistetuksi. Yhteissuunnitelmallisuus 
mahdollistaa myös toimintaympäristöön ja tarpeisiin sopivan palvelukokemuk-
sen, jonka asiakas yhdessä palvelun tarjoajan kanssa rakentaa. Esimerkiksi 
kuntokoulussamme asiakas on saanut muokata palvelua osana palvelukoke-
musta. Tällainen sosiaalisen median työkaluilla tapahtuva tiedonjalostuminen 
on niin sanottua käyttäjätuotantoa, jonka merkitys on lähellä talkoistamista 
(crowdsourcing). Tämän tapaisen toiminnan avulla on mahdollisuus saada hy-
vin innovatiivisia lopputuloksia. (Miettinen 2011, 23 – 25.) 
Myös muotoiluajattelulla (design thinking) on tärkeä rooli tämän tapaisen palve-
lun kehittäjälle. Empaattisuus muita kohtaan sekä havainnointi sellaisiin asioi-
hin, joita muut eivät huomaa, ovat tärkeitä muotoiluajattelijan kykyjä. Havaintoja 
voi hyödyntää innovaation lähteenä kehitettäessä innovatiivisia ratkaisuja ja 
liiketoimintamalleja. Muotoiluajattelu on siis luova ihmiskeskeisen suunnittelun 
prosessi, jonka avulla huomataan uusia löytöjä ja havaintoja. Ideoita voi toistu-
van suunnittelun kautta testata ja kehitellä sykleissä protypioimalla niistä erilai-
sia toimintamalleja. (Miettinen 2011, 27). 
 
Kuntokoulu oppimisympäristönä 
 
Koska kuntokoulumme tarkoitus on ohjata osallistujaa elämäntaparemonttiin ja 
sen myötä parempaan hyvinvointiin ja työssäjaksamiseen, voidaan ajatella, että 
se on myös opettelua elämään uudella tavalla. Parhaimmillaan vastavuoroinen 
virtuaalinen kuntokoulu onkin oppimisympäristö, jossa sekä palvelun tuottaja 
että vastaanottaja oppii toisiltaan kokemuksistaan, jolloin myös sosiaalisen vuo-
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rovaikutuksen merkitys korostuu. Sosiaalisen vuorovaikutuksen merkitys oppi-
miseen onkin nykykäsityksen mukaan keskeinen. (Manninen ym. 2007, 69.) 
Tässä kuntokoulussa ennen kaikkea yhdessä ja toisilta oppiminen on tärkeässä 
roolissa ja voisimme ajatella, että saisimme tällä tavalla pysyvämpiä vaikutuksia 
elämänhallintaamme. Siksi onkin erittäin tärkeää ottaa huomioon kuntokoulua 
kehitettäessä myös oppimisympäristönäkökulma ja miettiä erilaisia tapoja, miten 
jokainen osallistuja saisi parhaan mahdollisen oppimiskokemuksen. Oppimis-
teorian mukaan kokemuksista oppiminen onkin kaikkein tehokkain tapa oppia. 
Kun vain avoimuus, luottamus ja vapaa vuorovaikutus ovat kunniassa, niin hyvä 
perusta kokemuksista oppimiselle on olemassa. 
3.3 Markkinointi, myynti ja jakelu (Channels) 
Saatavuudella varmistetaan, että tuote on asiakkaiden ulottuvilla niin, että os-
tamisen helpottaminen tuottaa asiakkaille arvoa ja hyötyä sekä yrityksen liike-
toiminnalle ja markkinoinnille asetetut tavoitteet täyttyvät. Saatavuudesta käytet-
tiin aiemmin termiä jakelu, mutta nykyisin varsinkin palvelujen markkinoinnissa 
siitä on luovuttu. (Bergström ja Leppänen 2013, 287.) 
Markkinointikanavalla tarkoitetaan yrityksen valitsemaa, erilaisten yritysten tai 
muiden välikäsien muodostamaa ketjua, jonka kautta tuote myydään markkinoil-
le. Markkinointikanavasta käytetään vielä nykyäänkin termiä jakelutie, markki-
nointikanavakäsite sopii kuitenkin sekä tavaroille että palveluille. 
Markkinointikanavan jäsenet voivat muodostaa hyvin monenlaisia kanavavaih-
toehtoja riippuen siitä, miten paljon välikäsiä käytetään. Kanavan pituudella tar-
koitetaankin erilaisten mukana olevien välittäjien määrää. Suoralla markkinointi-
kanavalla tarkoitetaan tuotteen myyntiä suoraan tuottajalta lopulliselle asiak-
kaalle ja epäsuoralla kanavalla myyntiä välijäsenten kautta. (Bergström ja Lep-
pänen 2013, 290.) 
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Kanavan valintaa 
 
Markkinointikanavan valinnassa yrityksen on ratkaistava kanavan pituus eli väli-
käsien määrä, kanavan valikoivuus, rinnakkaisten kanavien käyttö ja yksittäis-
ten yritysten valinta. Päätöksentekoon vaikuttaa lopullisten ostajien ostokäyttäy-
tyminen sekä markkinoiva yritys, sen toimintatavat ja resurssit sekä markkinoin-
nin tavoitteet. (Bergström ja Leppänen 2013, 291.) 
Yritys voi valita hyvin monenlaisia kanavia tuotteidensa toimittamiseksi markki-
noille. Suoramarkkinointi tarkoittaa markkinointikanavaa, jossa tuote markkinoi-
daan suoraan toimittajalta lopulliselle käyttäjälle internetin, postin, puhelimen tai 
muun median välityksellä. Suoramarkkinointi voidaan jakaa suora- ja etämyyn-
tiin. Suoramyyntiin voidaan katsoa kuuluvaksi kotimyynti- ja verkostomarkki-
nointi. Etämyynnistä on kysymys silloin, kun ostaja ja myyjä eivät ole samanai-
kaisesti läsnä. Etämyynnissä sopimus ja sitä edeltävä markkinointi tapahtuvat 
sähköpostia, puhelinta, internetiä, televisiota tai muuta etäviestintä käyttäen. 
(Bergström ja Leppänen 2013, 298 – 299.) 
Etämyynti on liiketoimintaa, joka tapahtuu myyjän ja asiakkaan tapaamatta toi-
siaan. Asiakas tilaa tavaran verkossa olevien tietojen, esitteen tai muun tarjouk-
sen perusteella. Tilaus tehdään verkon tai puhelimen välityksellä ja tavarat toi-
mitetaan asiakkaalle, joka maksaa verkossa tai laskulla. Verkkokauppa mahdol-
listaa myös kansainvälisen kilpailun. Luotettavuus ja suosittelu ovat tärkeitä 
verkkokauppaa valitessa. Luotettavuus syntyy verkkokaupan tunnettuudesta, 
maineesta ja omista sekä muiden kokemuksista. Tuotteet on oltava selkeästi 
esillä ja ne on toimitettava nopeasti perille. Myös hintalaatusuhteen on oltava 
hyvä ja maksutapa turvallinen. Nykyisin turvallisuus verkkokaupasta ostettaessa 
on itsestäänselvyys. (Bergström ja Leppänen 2013, 300.) 
Virtuaaliselle kuntokoululle halutaan muodostaa suora kanava. Tähän on kui-
tenkin varattava resursseja ja aikaa luoda suhteet. Kun viestintä perustuu henki-
lökohtaiseen myyntityöhön, saadaan luotua korkealaatuisen tuotteen maine. 
Tekniikan suomat mahdollisuudet poistavat välikäsien tarpeen myös kansainvä-
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lisestä kaupasta, mutta voi tietenkin olla, että ostajamarkkinoilla tarvitaan paikal-
lisen toiminnan tuntemusta. 
 
Jalka verkkokaupan oven välissä 
 
Yrityksen kannalta ajateltuna verkkokaupalla voidaan tehostaa asiakaspalvelua. 
Valikoima ja hinnat ovat kaiken aikaa nähtävissä, ja yrityksen myyntiä voidaan 
seurata reaaliajassa. Potentiaalisten asiakkaiden määrä voi moninkertaistua 
verkossa, sillä markkinat ovat globaalit. Ostajat etsivät vuorovaikutteisuutta ja 
sosiaalisia yhteisöjä, jotka sopivat heidän tarpeisiinsa. (Bergström ja Leppänen 
2013, 302 – 303.) 
Virtuaalisessa kuntokoulussa käytetään verkkokauppaa pääasiallisena 
jakelukanavana. Tämä tekee liiketoiminnasta kannattavaa ja palvelu saadaan 
asiakkaalle mahdollisimman tehokkaasti. Yli puolella suomalaisista on nykyisin 
internet-yhteys kotona. Varsinaiseen tuotteiden hankkimiseen internetiä 
käyttää runsas kolmannes verkon käyttäjistä. Suomalaiset ovat innokkaita 
netin käyttäjiä, mutta uusien palvelujen omaksumisessa olemme konservatiive-
ja. Siksi onkin tärkeää, että käytetään myös toista jakelukanavaa niin, että halu-
tut asiakassegmentit tavoitetaan. Jatkossa tarkasti valitut jälleenmyyjät kiertele-
vät esittelemässä palveluja kauneudenhoitoalan yrityksissä eri puolella Suomea 
ja myöhemmin myös ulkomailla. 
 
Henkilökohtaista neuvontaa 
 
Virtuaalisen kuntokoulun ostajat arvostavat helppoa ostamista internetin kautta, 
mutta kuitenkin on mahdollista, että osa ostajista haluaa henkilökohtaista neu-
vontaa sopivan jumppaohjelman valinnassa ja kontaktin myyjään. Jumppaoh-
jelmien esitteleminen vaatii asiantuntijuutta, jota ei voida välikäsiltä edellyttää. 
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Myös jumppaohjelmien räätälöinti asiakkaan tarpeisiin vaatii osaamista, jonka 
palvelun tuottaja haluaa pitää itsellään. 
Virtuaaliselle kuntokoululle sopii selektiivinen eli valikoiva jakelu. Jälleenmyyjät 
valitaan tarkan seulonnan jälkeen ja niiden on täytettävä yrityksen asettamat 
kriteerit. Näin yritys pystyy korostamaan tuotteen erilaisuutta ja imagoa sillä, 
ettei sitä ole kaikkialla. Kun jälleenmyyjiä on rajoitettu määrä, yritys pystyy kont-
rolloimaan niiden toimintaa. Samalla pystytään vähentämään jälleenmyyjien 
välistä kilpailua ja panostamaan jälleenmyyjäsuhteisiin, jotta myyjät myisivät 
yrityksen tuotteita tehokkaammin. (Bergström ja Leppänen 2013, 293.) 
3.4 Asiakassuhteet (Customer Relationships) 
Positiivisen asiakaskokemuksen pohjana on vuorovaikutteisuus ja yhteinen tah-
totila kohti ennalta sovittua päämäärää, tässä tapauksessa parempaa hyvin-
vointia ja työssä jaksamista. Positiivisen asiakaskokemuksen luomiseen tarvi-
taan yhteistoiminnallisuutta ja asiakkaan huomioimista paneutuen hänen on-
gelmiinsa ja tarpeisiinsa. Kokemus siitä, että asiakkaasta välitetään, luo positii-
vista tunne-energiaa, joka johtaa kohti tavoiteltua päämäärää. 
Tulevaisuuden kilpailukykyä mitattaessa on tärkeää oivaltaa johtamisen ja vuo-
rovaikutuksen merkitys työhyvinvoinnin ja innostuksen ylläpitämisessä. Myös 
suhteet asiakkaisiin ja muihin toimijoihin ovat tärkeä mittari. Positiivinen kierre 
syntyy jokaisen yhteisössä toimivan positiivisesti poikkeavan käyttäytymisen 
synnyttämien laatuyhteyksien kautta. Näistä positiivisista laatuyhteyksistä ra-
kentuu yritykselle positiivista emotionaalista pääomaa. Tätä pääomaa syntyy 
johtamisen, yksilöiden välisen vuorovaikutuksen ja muiden toimijoiden keskinäi-
sen yhteistyön kautta sekä myös asiakassuhteissa, jolloin se synnyttää todellis-
ta kilpailuetua suhteessa muihin toimijoihin. (Fischer ja Vainio 2014, 80 – 81.) 
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Kuvio 4. Yrityksen positiivinen emotionaalinen pääoma (Fischer ja Vainio 2014). 
 
Myös asiakas on luomassa laatuyhteyksiä ja näin ollen vastuussa vuorovaiku-
tustyylistään. Parhaimmillaan hän toimii kuin kuka tahansa yrityksen työntekijä 
innostaen ja ideoiden palvelujen ja tuotteiden kehittämistä. Näin syntyy myös 
luottamus yrityksen ja asiakkaan välille, ja sen varaan on mahdollista synnyttää 
innovaatioita tukemaan liiketoiminnan laadukasta kehittämistä, joka synnyttää 
tuottavuutta ja tuloksellisuutta molemmille osapuolille. Tällaisen vuorovaikutus-
suhteen kautta syntyy sellaista lisäarvoa, jota kumpikaan erikseen ei pysyisi 
synnyttämään. (Fischer ja Vainio 2014, 90.) 
 
Johtamista ja vuorovaikutusta 
 
Haluamme kuntokoulussamme saada aikaan sekä palvelun tarjoajan että asi-
akkaan välille sellaisen vuorovaikutusmahdollisuuden, että pystyisimme sitä 
hyödyntämään palvelun kehittämisessä asiakaslähtöiseen suuntaan. Kun pys-
tymme luomaan positiivista tunne-energiaa kuntokoulussamme asiakkaiden 
kanssa, luomme samalla yhteenkuuluvaisuutta samaan ryhmään. Positiivisuus 
vuorovaikutuksessa lisääntyy ja pystymme ottamaan vastaan heiltä monipuoli-
sempaa tietoa, jota pystymme käyttämään hyväksemme kehittäessämme toi-
mintaamme eteenpäin. Kuntokoulun tarkoitus on erottua muista samankaltaisis-
ta palveluista asiakaslähtöisyydellä. 
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Miten saisimme vuorovaikutuksen toimimaan siten, että luomme sillä positiivista 
tunne-energiaa ja samalla motivaatiota tehdä töitä yhdessä? Yhtenä ratkaisuna 
tässä voisi toimia yhteisten pelisääntöjen rakentaminen yhdessä koko ryhmän 
kanssa. Periaatteessa tästä voisi ennen palvelun lanseeraamista markkinoille 
tehdä vielä testiversion ja kokeilla, pystyisimmekö testiryhmän kanssa luomaan 
yhteistä toimintamallia. Sen pohjalta olisi helpompi luoda pohja lopullisille peli-
säännöille, joita hyväksi käyttämällä lähdemme varsinaisten kuntoremonttiryh-
mien kanssa pohtimaan omalle ryhmälle sopivaa toimintaa. Ryhmä voisi siten 
aktiivisesti vaikuttaa toimintaan, vaikkakin yrityksemme arvot ja visiot asettavat-
kin sille tiettyjä reunaehtoja. 
Positiivisuutta voi myös lisätä siirtymällä pois ongelmakeskeisyydestä ja ongel-
mien analysoinnista. Positiivista asennetta voi kuntokouluryhmässämme lisätä 
huomioimalla pienetkin onnistumiset ja iloita niistä yhdessä muiden ryhmäläis-
ten kanssa. Jaettu ilo on kaksinkertainen ilo, näinhän sanotaan myös vanhassa 
sanonnassa. Tähän vuorovaikutuksen ketjuun voivat liittyä kaikki ryhmän jäse-
net, eivät ainoastaan johtajat. Kun joku ryhmän jäsen tuo, pieninkin elein, esille 
onnistumistaan, jaetaan se yhdessä toisten kanssa. Se lisää myös yhteisölli-
syyttä eli yhdessä onnistumme paremmin. 
Vaikka sosiaalisen vuorovaikutuksen merkitys onkin huomattava, on kuitenkin 
tärkeää, että pystyisimme kehittymään myös kuntokoulun vetäjinä innovatiivi-
sesti ja luovasti, innostaen ja motivoiden osallistujia aktiiviseen vuorovaikutuk-
seen toisten kanssa. Aktiivinen vuorovaikutus on itse asiassa virtuaalimaail-
massa helpompaa, koska siellä voi toimia ”näkymättömänä” kommentoiden ja 
tuoden ajatuksiaan esille kirjoittamalla, jolloin arempikin ihminen saa äänensä 
kuuluville ja ideat näkyville. Meidän pitää myös johtajina kehittyä ”leadership”-
tyyppiseksi sitouttajaksi, jolloin pystymme omalla osaamisellamme ja arvovallal-
lamme suuntaamaan osallistujien energiaa oikeaan suuntaa ja motivoimaan 
heitä päämääräänsä. (Lampikoski ja Emden 1999, 240.) 
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Vuorovaikutuksen vaikutus asiakassuhteissa 
 
Vuorovaikutustilanteessa on vähintään kaksi osapuolta: viestin lähettäjä ja vas-
taanottaja. Ihmisten erilaisuudesta johtuen väärinkäsitykset vuorovaikutustilan-
teessa ovat mahdollisia, sillä jokainen tulkitsee vuorovaikutuksen viestin eri ta-
valla. Henkilökohtaisessa kontaktissa viestintä on suurimmalta osalta sanaton-
ta: eleitä, ilmeitä ja kehonkieltä, jolla väritetään ja luodaan sisältöä lausutuille 
sanoille. (Kokonaho 2008, 17 – 18). Entä mitä tapahtuu kirjallisessa viestinnäs-
sä? Väärinymmärrysten mahdollisuus kasvaa, koska emme visuaalisesti voi 
nähdä viestin lähettäjää ja hänen sillä hetkellä tuntemia ajatuksiaan. Jokainen 
tulkitsee itseään kirjallisesti eri tavalla ja toisesta vastaanottajasta viesti voi tun-
tua hyvälle, kannustavalle, kun taas toisesta epäkohteliaalta.  
Koska kommunikointi virtuaalimaailmassa on poikkeuksetta kirjallista viestintää, 
on tärkeää miettiä mitä ja miten kommentoi. Hymiöiden käyttö kirjallisissa kes-
kusteluissa tuo viestintään keveyttä ja myös mahdolliset tunnetilat on helpompi 
tuoda esille. ”Peukutukset” ja hymynaamat tekstin välissä luovat kannustavaa 
ilmapiiriä, ja asiakas kokee, että hänestä todella välitetään. Mutta asioilla on 
usein kaksi puolta, niinpä kevennysten käyttöä pitää myös miettiä tarkoin. 
Vuorovaikutuksen ja dialogisuuden lisäksi myös puolueettomuus ja oikeuden-
mukaisuus ovat tärkeitä ominaisuuksia, joiden mukaan on toimittava myös vir-
tuaalisessa maailmassa. Ketään ei saa erikseen suosia, vaan kaikkia ryhmän 
jäseniä on kohdeltava tasapuolisesti. Kannustaminen ja rohkaiseminen esimer-
kiksi yksityisviesteillä ovat kyllä myös sopivaa vuorovaikutusta, mutta vain jos 
se ei pelkästään kohdistu vain tiettyihin ihmisiin. Tähän meidän kuntokoulus-
samme on tarkoitus pyrkiä, mutta kuitenkin niin, että kaikki ryhmän jäsenet ovat 
samanarvoisia. 
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”Entäs ne ongelmatilanteet?” 
 
Vuorovaikutus ei kuitenkaan välttämättä ole vain yksittäisiä kohtaamisia. Emme 
yleensä pysty siirtymään vuorovaikutustilanteesta toiseen siten, että edellinen 
vuorovaikutteinen kohtaaminen ei vaikuttaisi jollakin tapaa seuraavaan kohtaa-
miseen. Tunteet tarttuvat meihin toisista erilaisista tilanteista ja jokaiseen koh-
taamiseen liittyy henkilöiden omat tunteet, uskomukset ja asenteet.  
Kun tällaisissakin vuorovaikutustilanteissa muistaisimme positiivisten tunteiden 
lisäävän hyvinvointia ja voimavaroja sekä vahvistavan siten positiivisen ilmapii-
rin syntymistä, olisimme jo omalla käytöksellämme luomassa positiivista koke-
musta. Positiivinen käyttäytyminen, jonka taustalla on kuunteleminen, kiitolli-
suus, arvostus, läsnäolo ja auttaminen, synnyttää toisissa vuorovaikutusketjus-
sa olevissa ihmisissä merkityksellisyyttä, tunnetta, että joku välittää ja arvostaa. 
Samalla syntyy laatuyhteyksiä ja positiivinen ilmapiiri. 
Negatiivista tunne-energiaa välittävä henkilö voi omalla käytöksellään ja asen-
teellaan tuhota koko vuorovaikutusketjun energian ja ponnistelut. Näin ollen voi 
siis sanoa, että vuorovaikutusketju on yhtä vahva kuin sen heikoin lenkki. On 
myös muistettava, että jokainen kohtaaminen yrityksen vuorovaikutusketjussa 
vaikuttaa lopulliseen kohtaamiseen asiakkaan ja asiakasvastuussa olevan toi-
mijan kanssa.  Tämä taas vaikuttaa siihen millaisen asiakaskokemuksen asia-
kas palvelutilanteessa saa. (Fischer ja Vainio 2014, 93 – 96.) 
 
Johtajat ongelmanratkaisijoina 
 
Onkin tärkeää luoda jo alkuvaiheessa kuntokoulun vuorovaikutusketjulle vahva 
pohja, jonka varaan on helppo rakentaa hyviä asiakassuhteita. Tärkeimpänä on 
ensin ymmärtää omat asenteet ja käyttäytyminen, ja tietoisesti miettiä omaa 
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asemaa ja roolia johtajana. Vasta sen jälkeen on mahdollista ymmärtää, miten 
toimii vuorovaikutustilanteessa ja miten se vaikuttaa toisiin ihmisiin. 
Tämä tarkoittaa kuntokoulussamme sitä, että omien asenteidemme ja käyttäy-
tymisen ymmärtämisen analysoinnin jälkeen pystymme yhteistyökumppaneina 
hyvään vuorovaikutussuhteeseen keskenämme sekä myös mukaan tulevien 
muiden toimijoiden kanssa. Oma osaaminen lisääntyy kokemuksen myötä ja 
johtajana menestyminen siitä, miten huomioi ja kunnioittaa muita ihmisiä. Se 
vaatii ihmisenä kasvamista ja elinikäistä oppimista. 
Selkeä työnjako kahden johtajan välillä on tarkoituksen mukaista rakentaa siten, 
että kummallakin on omat alueensa johdettavanaan, mutta ne ovat kuitenkin 
vuorovaikutussuhteessa toistensa kanssa. Vuorovaikutus ei saa kuitenkaan 
jäädä pelkästään johtajien väliseksi keskusteluksi vaan meidän on nostettava 
katseemme palvelun ostajien suuntaan, opeteltava lukemaan ja kuuntelemaan 
heidän toiveitaan ja odotuksiaan, jotta pystymme koko ajan elämään ajan hen-
gessä ja parantamaan kuntokoulua odotusten mukaisesti. Tässä voisimme 
käyttää apuna henkilökohtaisia viestejä, jossa asiakkaat voisivat kertoa tunto-
jaan ja kokemuksiaan vaikka nimettömällä foorumilla yksityisesti, jos julkiset 
kommentit pelottavat. 
Jo aikaisemmin kokeilluissa testiryhmissä onkin ongelmaksi noussut se, että 
emme ole saaneet asiakkaitamme kommentoimaan tuntemuksistaan testijakson 
aikana. Innostus toimintaan on hävinnyt jo alkumetreillä ja suurin osa ryhmäläi-
sistä ei ole osallistunut keskusteluun mitenkään. Yhtenä ratkaisuna tähän voi-
simme myös jatkossa miettiä, että olisimme itse ryhmässä mukana, paitsi ryh-
män johtajina, keksittyinä persoonina, jotka innokkaasti osallistuvat keskuste-
luun. Tämä voisi mahdollistaa sen, että saisimme muitakin mukaan kommen-
toimaan. Kun joku on aktiivisesti ”äänessä”, rohkaisee se toisiakin mukaan kes-
kusteluun. 
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Vuorovaikutteisen ryhmän tuki 
 
Osa ryhmäläisistä todennäköisesti ei halua tai uskalla lähteä mukaan julkisesti 
kommentoimaan tuntojaan, mutta uskon, että keskusteleva ryhmä toimii kuiten-
kin heillekin tukiryhmänä, joten he saisivat jatkossa olla rauhassa ja tehdä har-
joituksia itsenäisesti. Koska kyseessä on kuitenkin maksullinen palvelu, sitou-
tuminen siihen on todennäköisesti parempaa kuin ilmaiseen palveluun. Palaute 
kokemuksista jakson jälkeen toimii mittarina, miten olemme onnistuneet positii-
visen asiakaskokemuksen luomisessa ja johtamisessa. 
Alalla kuin alalla pätee tämä: mitä enemmän vietämme aikaa asiakkaan kanssa, 
sen todennäköisemmin hän ostaa. Kun asenteemme myytävää tuotettamme 
kohtaan on sama kuin asenteemme lahjan antamiseen, niin hyvin nopeasti 
huomaamme, että asenteemme koko palvelutapahtumaa kohtaan muuttuu 
asiakasystävällisempään suuntaan. Kun suunnittelet ratkaisua asiakkaallesi 
pidä huoli siitä, että tarjoamasi asia on paras mahdollinen hänen tilanteeseen-
sa. Näin syntyy onnistunut asiakaskokemus. (Ojanen 2013, 17.) 
3.5 Tulovirrat (Revenue Streams) 
Yrityksen ansaintamalli tarkoittaa toimintatapaa, jolla yritys saa tuottoja ja joilla 
toiminta saadaan kannattavaksi. Tuottoja voidaan ansaita tuottamalla, välittä-
mällä ja myymällä erilaisia tavaroita, palveluja ja niiden yhdistelmiä. Jos ansain-
ta perustuu myyntiin, yrityksen on saatava myynnistä kokonaisuutena riittävästi 
tuloja kustannusten kattamiseen ja voittoa tulevia investointeja varten. (Berg-
ström ja Leppänen 2013, 258 – 259.). 
Jos haluamme saada tuotteistamme paremman hinnan kuin kilpailijamme, en-
simmäinen tehtävä on tuotteistaa palvelusta vertailukelvoton. Vasta kun ostajan 
on mahdotonta verrata palvelua suoraan toiseen tarjoajaan, voi edes periaat-
teessa pyytää parempaa hintaa. (Parantainen 2008, 11.) Netistä löytyy valtava 
määrä erilaisia ruokaohjeita ja kalorilaskureita ruoan sisällön selvittämistä var-
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ten. Me olemme kuitenkin vieneet palvelun pitemmälle siten, että olemme miet-
tineet valmiiksi kuuden viikon ruokalistan, laskeneet kalorit, kirjoittaneet kauppa-
listat ja reseptit. Näin asiakas saa täysin valmiin paketin. Tällaista emme ole 
vielä toista markkinoilla tavanneet. Parhaiten menestyvät konseptit ovatkin lä-
hes aina jotakin hyvin yksinkertaista – ainakin asiakkaan näkökulmasta (Paran-
tainen 2008, 37). 
Kun mietitään virtuaalisen kuntokoulun ansaintalogiikkaa, kannattaa etsiä vas-
tauksia kysymyksiin: Mistä raha tulee, mihin raha menee, ja mitä myyjälle jää? 
Raha tulee kauneudenhoitoalan ihmisiltä, jotka ostavat yrityksen tuottamia pal-
veluja (videoituja jumppaohjelmia eri segmenteille ja ruokaohjelmia). Rahaa 
menee alussa nettisivujen tekemiseen, mainontaan ja markkinointiin. Myyjälle 
jää palkka työstänsä.  
Miksi sitten asiakas haluaa ostaa tuotteemme? Siitä syystä, että meidän palve-
lumme voi toteuttaa missä ja milloin tahansa. Se on ajasta ja paikasta riippuma-
ton: Ei tarvitse lähteä minnekään, esimerkiksi kuntosalille, jos ei halua. Palve-
lumme on juuri kauneudenhoitoalan ihmisille kohdistettu. Se on jaettu vielä pie-
nempiin segmentteihin liikkumismotivaation mukaan, jossa on oma palvelu vä-
hän liikkuneille, hieman liikkuneille ja enemmän harrastaneille. Entä pystymme-
kö tuottamaan palvelumme kannattavasti? Kyllä, pienenä yrityksenä ja erikois-
tumalla sekä verkostoja hyödyntämällä pystymme tuottamaan palvelumme niin, 
että toimintamme on kannattavaa. 
 
Hinnoittelun merkitys 
 
Yritykselle merkittävä asia ansainnan kannalta on hinnoittelu, johon kannattaa 
kiinnittää huomiota. Hinta vaikuttaa monin tavoin kaupalliseen menestykseen, 
sillä hinta on palvelun arvon mittari ja muodostaja. Hinta on siis markkinoijan 
niin halutessa palvelun arvoa ja mielikuvaa kohottava tekijä. Hinta on myös kil-
pailuun vaikuttava tekijä. Jos palvelun hinta on korkea, se saattaa rajoittaa pal-
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velun myyntiä. Jos hinta puolestaan on matala, se saattaa ehkäistä toisten yri-
tysten tulon samoille markkinoille, jos ne eivät pysty yhtä edulliseen hintata-
soon. Hinta on kannattavuuteen vaikuttava tekijä, se vaikuttaa myynnin mää-
rään ja tuottoihin. Hintaa nostamalla parannetaan kannattavuutta, jos lisähinta 
ei ehkäise palvelun menekkiä. Hintapäätöksissä onkin otettava huomioon hin-
nan vaikutus sekä myyntimäärään että tuottoihin. Hinnan tuleekin olla kohde-
ryhmälle sopiva, joten hintapäätökset tulee tehdä kohderyhmän näkökulmasta. 
(Bergström ja Leppänen 2013, 257.) 
Markkinat ovat perusta hintatason muodostumiselle. Hintapäätöksiä tehdessään 
yrittäjän on tutkittava markkinoiden kokoa, ostovoimaa ja ostokäyttäytymistä 
sekä kohderyhmän hintaherkkyyttä. Hänen on myös tunnettava kilpailun määrä, 
tärkeimpien kilpailijoiden tuotteet ja niiden hinnoittelu. Yrittäjän on mietittävä 
millainen imago yritykselle halutaan luoda ja miten imago hinnan avulla säilyte-
tään. Tietenkin on myös huomioitava myytävä palvelu hintaa määriteltäessä: 
Onko se riisuttu ydintuote vai erilaisilla lisäeduilla kuorrutettu kokonaisuus. Jos 
palvelu on pystytty erilaistamaan kilpailevista palveluista, on enemmän vapautta 
hinnoitella. Kustannukset muodostavat hinnalle alarajan. (Bergström ja Leppä-
nen 2013, 262.) 
Virtuaalisessa kuntokoulussa käytämme markkinatilannehinnoittelua. Markkina-
tilannehinnoittelu ottaa huomioon sekä kilpailijoiden hinnoittelun että asiakkai-
den ostovoiman ja hintakäsitykset. Näitä tarkastellaan suhteessa myytävän pal-
velun ominaisuuksiin ja erilaisuuteen. Palvelun hinta pyritään asettamaan siten, 
että se on houkutteleva ja kilpailukykyinen markkinoilla. (Bergström ja Leppä-
nen 2013, 271.) 
3.6 Avainresurssit (Key Resources) 
Voidaksemme lunastaa asiakkaallemme antamamme palvelulupauksen, mei-
dän on mietittävä omaa tuotettamme. Ensimmäiseksi pitää miettiä, miksi asiak-
kaamme haluaa palvelun. Sen jälkeen meidän pitää vielä pohtia, miksi hän sen 
tarvitsee. Halukartoituksella saamme usein paljon innostavampia vastauksia 
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kuin tarvekartoituksella. Ensin kuunnellaan, mitä asiakas himoitsee ja haluaa, 
jonka jälkeen esitellään ratkaisu, joka tyydyttää nuo halut. (Ojanen 2013, 44.) 
Asiakkaan ostopäätökseen vaikuttaa myös se, kuinka asiakasta pystytään aut-
tamaan hänen oman toimintansa suuntaamisessa kouluttamalla ja opastamalla, 
antamalla ideoita ja esimerkkejä, ja sitä kautta synnyttämään oivalluksia ja ym-
märrystä tarjotun palvelun tuomista muutoksista vaatimuksineen ja hyötyineen 
(Keronen ja Tanni 2013, 9). Haaveenamme virtuaalisen kuntokoulun asiakas-
hankinnassa on, että syntyvä asiakassuhde olisi mahdollisimman pitkä, jopa 
vuosien mittainen. 
Avainresurssit voivat olla inhimillisiä, kuten ihmisten taidot. Ne voivat olla myös 
tiedollisia kuten virtuaalisessa kuntokoulussa ravinto- ja liikuntatietämys. Tiedol-
lisia resursseja ovat myös kokemukset yritystoiminnasta, koulutuksesta saatu 
liiketoimintaosaamisen taito sekä yhteistyökyky. Avainresurssit voivat olla myös 
fyysisiä kuten tuotteiden suunnittelu, valmistus ja myynti. Käytettävissä oleva 
pääoma on taloudellinen resurssi. Yritys tarvitsee avainresurssit, jotta se kyke-
nee toimimaan. 
 
Aikaa ja hyvää fiilistä 
 
Virtuaalisen kuntokoulun myyntityössä on varattava aikaa asiakkaan kanssa 
keskusteluun. Keskustelussa on kartoitettava asiakkaan tilanne: Miten hän voi 
ja miten hoitaa omaa jaksamistaan? Näin osaamme valita hänelle sopivan jum-
pan ja ruokaohjelman. Kun lähdemme esittelemään tuotetta, kannattaa aloittaa 
esimerkiksi kysymällä: Haluaisitko uuden energisemmän olemuksen jaksaakse-
si työssä ja vielä vapaa-ajallakin? Keskustelua ei kannata aloittaa kysymällä 
”tarvitsetko jumppaa?”. Asiakas varmasti haluaa olla energisempi ja voida pa-
remmin, mutta päästäkseen siihen tilanteeseen, hän tarvitsee jumppaa ja ruo-
kavaliota. 
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Hyvällä fiiliksellä, rehellisesti ja aidosti, solmitaan parhaimmat kaupat ja saa-
daan parhaimmat asiakassuhteet. Hyvä fiilis on kautta aikojen ollut vaikeimmin 
kuvattavia käsitteitä. Fiiliksen merkitys on suurempi kuin uskommekaan. Asia-
kaskohtaamisen jälkeen osapuolet saattavat unohtaa yksityiskohdat ja pikku-
asiat, mutta he muistavat yhteisen fiiliksen. (Ojanen 2013, 50.) 
On myös hyvä miettiä, mitkä ovat yrityksen asiakaskeskeisiä kysymyksiä ja mit-
kä puolestaan myyjäkeskeisiä kysymyksiä, joilla yritetään mahdollisesti liiankin 
kiireellä päästä kauppoihin. Kun kysymykset ovat asiakaskeskeisiä, päähenkilö 
pääsee itse tarkasti ja juuri haluamallaan tavalla kertomaan tilanteestaan myy-
jälle. Ja myyjä voi miettiä asiakkaalle oikeaa kokonaisratkaisua. (Ojanen 2013, 
72.) 
Virtuaalisen kuntokoulun myyntityössä asiakaskeskeisiä kysymyksiä ovat esi-
merkiksi: Minkälaista liikuntaa harrastatte? Minkälaiset kuukausimaksut teillä on 
kuntosalillenne? Miten usein käytte siellä? Kuinka paljon aikaa kuluu matkoihin 
ja paljonko matkoista tulee kustannuksia? Kun asiakas pääsee kertomaan tilan-
teestaan, myyjä voi tarjota ratkaisuksi kotona tehtäviä jumppavideoita, ja näin 
säästyy asiakkaalta aikaa ja rahaa. 
3.7 Keskeiset toiminnot (Key Activities) 
Markkinoinnin suunnittelu tapahtuu kahdella tasolla; strategisesti eli useiden-
vuosien tähtäimellä ja operatiivisesti eli vuodeksi kerrallaan. Strategia tarkoittaa 
yrityksen tietoisesti valitsemia keinoja päämäärään pääsemiseksi. Operaatiot 
taas ovat käytännön markkinointitoimia, esimerkiksi mainoskampanjan toteut-
tamista. Molempia tarvitaan, jotta suunnittelu olisi pitkäjänteistä, sillä markki-
noinnin tulokset voivat näkyä vasta vuosien kuluttua. (Bergström ja Leppänen 
2009, 38.) 
Suunnittelun lähtökohtana on tieto markkinoinnin ja asiakkuuksien nykytilasta 
sekä ennusteet tulevaisuudesta. Markkinointisuunnitelman laatimiseksi teh-
däänkin markkinointitutkimuksia ja erilaisia analyyseja. Ulkoiset analyysit kar-
toittavat markkinatilannetta, kilpailijoita ja ympäristön muutoksia. Sisäiset ana-
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lyysit selvittävät yrityksen omia resursseja ja nykytilaa. Hyvä markkinointisuun-
nitelma on yksinkertainen, helppo ymmärtää ja riittävän täsmällinen, jotta se 
auttaa markkinoinnin toteutuksessa. Markkinointisuunnitelman on oltava haas-
tava, mutta realistinen; suunnitellut toimenpiteet on voitava toteuttaa myös käy-
tännössä. (Bergström ja Leppänen 2009, 39 – 40.) 
Jokaisen hankinnan takana on yksilöllinen tarve. Maslow’n tarvehierarkia (Kuvio 
5.) erittelee yksilön tarpeet perustarpeista kohti henkilökohtaisempia tarpeita. 
            
 Kuvio 5. Maslow'n tarvehierarkia (Wikipedia). 
Maslow’n teorian mukaan useimmat yksilöt tavoittelevat aina vaan korkeampaa 
tarvetasoa. Teorian mukaan yksilön alempi tarve tulee olla täytetty ennen kuin 
hän voi siirtyä seuraavalle tasolle. Markkinoinnillisesti ajateltuna pyramidin ylä-
päässä olevat tarpeet ovat nykyään länsimaisen ihmisen tavoitelluimpia, ja siksi 
niiden tyydyttämiseksi markkinoille tuodaan uusia tuotteita ja palveluita. (Raati-
kainen 2008, 19.) 
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Verkkomaailma 
 
Koska palvelumme on tarkoitus toimia virtuaalimaailmassa verkossa, tarvit-
semme kuntokoulun markkinointiin hieman erilaista näkökulmaa jatkossa. Ih-
misten tiedon tarve syventyy ja osaaminen erikoistuu jatkuvasti. Tämä koskee 
niin palveluntarjoajaa kuin asiakastakin. Asiakaskuntaan on entistä vaikeampaa 
tehdä vaikutusta tuote-esittelyillä tai palvelun nopeudella. Jatkuvasti erikoistuva 
maailma on asiakkaan näkökulmasta entistä vaikeampi hallita, koska tiedon 
taso kasvaa myös asiakkaiden keskuudessa. (Keronen ja Tanni 2013, 13.) 
Tästä johtuen yleisöt sirpaloituvat jatkossa yhä useampiin kanaviin, ja se tekee 
asiakasryhmien tavoittamisesta entistä haasteellisempaa. Tavoittamishaasteet 
ovat puolestaan johtaneet siihen, että keskeyttämismarkkinointi, mm. mainos-
bannerit, koetaan negatiivisena ja se on luonut sukupolven, joka ohittaa sisäl-
löstä irralliset mainokset lukematta niitä. (Keronen ja Tanni 2013, 13.) 
Palveluntarjoajille sirpaloituminen eri kanaviin merkitsee kohderyhmien kape-
nemista juuri tiedontarpeen näkökulmasta, ei niinkään perinteisten tuote- tai 
palvelusegmenttien näkökulmasta. Verkossa (mm. Facebook, Twitter) toimii jo 
nyt paljon erilaisia ammatillisia, vapaaehtoisvoimin toimivia asiantuntijaverkosto-
ja, joista myös meidän asiakkaamme hakevat tarvitsemaansa tietoa. Usein nä-
mä ammattilaisverkostot ovat myös moniammatillisia, ja niiden jäsenet pystyvät 
hyödyntämään verkostossa hyvin monenlaista tietoa kukin tarpeensa pohjalta. 
(Keronen ja Tanni 2013, 14). 
Jotta pystyisimme jatkossakin lunastamaan asiakkaillemme antaman palvelulu-
pauksen, toimintamme verkossa vaatii joitakin muutoksia. Asiakkaan kannalta 
ajateltuna, kiinnostavin ja uskottavin yhteistyökumppani on sellainen, joka pys-
tyy auttamaan asiakkaalle parhaiten toimivimmat valinnat silloin, kun asiakkaan 
oma osaaminen eri vaihtoehtojen valinnan välillä ei riitä. Käytännössä tämä to-
teutuu silloin, kun asiakasta johdetaan verkossa hyvän sisällön avulla. Helpot ja 
toimivat nettisivut ovat asian ydin, joihin on liitetty myös kontaktinottomahdolli-
suus keskustelu- tai yksityisviestifoorumin kautta. 
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Sirpaloituminen eri kanaviin johtaa siihen, että tulevaisuudessa segmentit muo-
dostetaan verkossa tiedontarpeen mukaan asiakasohjautuvasti eli asiakkaat 
itse valitsevat, millainen tieto on heille arvokasta. Negatiivista asennetta kes-
keyttämismarkkinointia kohtaan voidaan kehittää positiivisempaan suuntaan 
siten, että osaamisemme nostetaan esiin vain tarkasti kohdennetulle yleisölle eli 
meidän tapauksessamme kauneudenhoitoalan ammattilaisille, miettimällä tar-
kasti sellaisia kanavia, joista tiedämme asiakasryhmämme olevan kiinnostunut 
ja seuraavan niitä. 
Kuvio 6. Asiakas päättää, ketä verkossa kuuntelee (Keronen ja Tanni 2013, 28). 
 
Kuvion malli (Kuvio 6.) kuvaa tiedonhakijoiden määrää. Kuten uloimmalla kehäl-
lä (1) voi päätellä, tiedonhakijan sitoutuminen yrityksen sisältöön on vielä heik-
koa, vaikka sisällön huokuttelema tiedonhakijamäärä onkin suuri. Sisimmällä 
kehällä (4) tiedonhakijoita on määrällisesti vähiten, mutta sitoutuminen sisältöön 
on korkealla. He voivat kuitenkin olla ”kultakimpaleita”, jotka vetävät mukanaan 
muita tiedonhakijoita yrityksen sisällön pariin, tosin aluksi vielä uloimmille kehil-
le. Yllä oleva malli toimii vain, jos sisältö puhuttelee tiedonhakijaa ja kun sisällön 
pariin ohjataan oikeanlaisilla viesteillä oikeiden kanavien kautta. (Keronen ja 
Tanni 2013, 29.) 
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Tuotekehitystä ja elinkaariajattelua 
 
Markkinoinnin lähtökohtana on loppujen lopuksi aina tuote. On hyvin harvinais-
ta, että mikään yritys tekee hyvää tulosta markkinoimalla jotakin tuotetta, mikä 
ei ole hyvä. Erinomainen tuote on sellainen, jota asiakkaat haluavat ostaa ja 
josta he ovat valmiita maksamaan. Omaperäisen tuotteen ja palvelun markki-
nointiin liittyy luonnollisesti taloudellinen riski, kuten yritystoimintaan aina. Riski 
on kuitenkin suurempi sellaisilla tuotteilla, jotka eivät erotu muista tuotteista. 
Omaperäinen tuote on mielenkiintoinen. (Leppänen 2009, 56.) 
Tuotekehitys on yksi yrityksen tärkeimmistä toiminnoista, ja vain sen avulla py-
sytään markkinoilla. Tuotekehityksen tavoitteena on nopeasti ja taloudellisesti 
kehittää uusia, asiakkaiden tarpeita tyydyttäviä ja kilpailukykyisiä tuotteita ole-
massa oleva markkinatilanne huomioon ottaen. Tuotekehittely voi olla kokonaan 
uuden tuotteen suunnittelua, mutta se voi olla myös jo markkinoilla olevan tuot-
teen parantelua asiakkaan tarpeisiin perustuen. Siksi on tärkeää seurata mark-
kinoita ja niiden kehitystä ja kerätä asiakaspalautetta. (Raatikainen 2008, 60.) 
Tuotekehittelyssä ja markkinoinnissa on tärkeää ymmärtää ja tunnistaa tuotteen 
elinkaariajattelu. Yrityksen tulee suunnitella hyvin tarkasti tuotteidensa elinkaari, 
jotta heidän valikoimissaan olisi jatkuvasti jokin uusi tuote uusille ja vaativille 
asiakkaille nousevilla markkinoilla ja toinen, edullinen tuote vanhoille asiakkaille 
laskevilla markkinoilla. Uuden tuotteen suunnittelu onkin aloitettava välittömästi, 
kun edellinen uutuus on saatu markkinoille. Paras tilanne on silloin, kun uusi 
tuote saadaan markkinoille nykyisen tuotteen elinkaaren kypsyysvaiheessa. 
Näin uuden tuotteen myynti saadaan kasvuun, ennen kuin korvattavan tuotteen 
myynti ennättää kääntyä laskuun. Tästä seuraa, ettei tuotteiden kokonaismyyn-
nissä pääse tapahtumaan notkahdusta. (Raatikainen 2008, 84.) 
 
 
 
48 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Marika Tarvainen ja Tuula Kuosmanen 
Jumppavideot ja ravinto-ohjelma palvelulupauksena 
 
Kuvasimme neljä erilaista jumppaa. Jokainen jumppa koostuu 5-6 liikkeestä. 
Kaikki liikkeet on kuvattu omiksi videoiksi, joten katsoja voi tutustua jumppaliik-
keisiin yksi liike kerrallaan. Kuvasimme kolme jumppaa ulkona tavoitteena saa-
da esteettistä ja inspiroivaa ympäristöä kuviin. Yhden jumpan kuvasimme sisäl-
lä. Näin palvelun ostajalle tulee myös mielikuva siitä, että jumppia voi toteuttaa 
missä tahansa. 
Jumpat olemme suunnitelleet Kaisa Jaakkolan ja Katleena Kortesuon kirjan, 
Taikinasta teräkseksi – Kropparemontti kiireiseen arkeen, pohjalta. Jokaisen 
jumpan tekemiseen menee noin 20 minuuttia. Aiemmassa projektissamme tes-
taamiemme videoiden kokeilijat kertoivat palautteissaan, että he saivat jumpat 
sovitettua arkeensa ja aikatauluihinsa oikein hyvin. Sekä jumppavideoiden testi-
ryhmältä että opiskelijakavereidemme aivoriihestä saamamme palautteen pe-
rusteella olemme pystyneet miettimään, kenelle tarjoamme minkäkin jumppaoh-
jelman.  
Ruoka-ohjelma on rakentunut asiantuntijoiden avustuksella virallisen ravinto-
suosituksen pohjalta. Olemme tutustuneet Valtion ravitsemusneuvottelukunnan 
terveellisen ruokavalion malliin, niin sanottuun lautasmalliin, ja sen pohjalta 
suunnitelleet yhdessä asiantuntijoiden kanssa ruokaohjelman lisänä virtuaalista 
kuntokoulua. Lautasmalli hahmottaa aterian koostamisessa ja helpottaa ko-
koamaan lautaselle oikeanlaista ravintoa oikeassa suhteessa. Ateriakokoihin on 
tällä tavalla myös helpompi kiinnittää huomiota. 
Jatkossa on myös ravinto-ohjelmiin suunnitteilla erityisruokavalioita, jotka myös 
mukaillen perustuvat viralliseen ravintosuositukseen. Omakohtaisten kokemus-
ten innoittamina on helppo lähteä suosittelemaan ruokaohjeita, joilla voi olla 
positiivisia vaikutuksia terveyttä edistävinä vaihtoehtoina paitsi työhyvinvointiin 
ja työssäjaksamiseen myös aineenvaihduntasairauksien ennaltaehkäisijänä. 
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3.8 Keskeiset kumppanit (Key Partnership) 
Tänä päivänä yhteistyö ja voimien yhdistäminen on osa menestyvää liiketoimin-
taa, vaikka verkostoitumisella ilmiönä ovat juuret kaukana historiassa. Yritys ei 
voi enää toimia yksin, vaan sen on toimittava vahvasti verkostoituneena kump-
panien, työntekijöiden, tavarantoimittajien ja jakelijoiden kanssa. Jos yritys on-
nistuu valitsemaan verkostoonsa kumppanit, joilla on samat tavoitteet, voi yri-
tyksestä ja sen kumppaneista tulla ylivertaisia kilpailijoihin nähden. Mutta saa-
vuttaakseen tämän on yrityksen kyettävä jakamaan missionsa, visionsa ja ar-
vonsa (Kuvio 7.) verkostonsa kanssa – jotta he kaikki voivat saavuttaa tavoit-
teensa yhtenäisinä ja vahvoina. (Kotler 2011, 12.) Verkostoitumista kuvataankin 
myös sosiaaliseksi organisaatioinnovaatioksi (Hakanen ym. 2007, 9 – 11).  
 
Kuvio 7. Virtuaalisen kuntokoulun visio, missio ja arvot. 
Virtuaalinen kuntokoulu haluaa vaikuttaa ympäröivään maailmaan ja ratkaista 
yhteiskunnallisia ongelmia siten, että kauneudenhoitoalan ihmiset jaksaisivat 
työssään paremmin ja pidempään. Mikään yritys ei kuitenkaan kykene siihen 
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yksin. Verkottuneessa maailmassa on tehtävä yhteistyötä yhteistyökumppanei-
den, työntekijöiden ja kuluttajien kanssa.  Jotta yritys saa markkinoitua tuotteen 
mission kuluttajalle, yrityksen pitäisi kyetä luomaan missio, joka elää muutok-
sessa. Mission ympärille tulisi rakentaa kiinnostava tarina (Liite 1.) ja ottaa asi-
akkaat mukaan sen toteuttamiseen. Tarinankerronta on paras tapa levittää mis-
siota. (Kotler 2011, 81 – 82.) 
Työntekijät tulee sitouttaa aidoilla arvoilla, ja heille on kerrottava samaa tarinaa 
kuin kuluttajille. Tarinankerronta on tosin yrityksen henkilöstölle haasteellisem-
paa, koska tarinan täytyy olla, paitsi aito, myös johdonmukainen. Yksikin epä-
johdonmukainen toimenpide voi pilata koko tarinan. Yrityksen omat työntekijät 
tunnistavat helposti valheelliset arvot. (Kotler 2011, 85.) Työntekijöillä on oltava 
mahdollisuus olla mukana ja osallistua. Koska heidän elämänsä on muuttunut 
yhtiön arvojen myötä, on nyt heidän vuoronsa muuttaa asiakkaiden elämää. 
Siihen on työntekijöille luotava mahdollisuus. Innovointi on yksi tapa osallistaa 
työntekijät.  (Kotler 2011, 98 – 99.) 
Sidosryhmät ovat monimutkainen yritysten, kuluttajien ja työtekijöiden yhdistel-
mä. Niihin lukeutuvat myös muut yritykset omine missioineen, visioineen, arvoi-
neen ja liiketoimintamalleineen. Sidosryhmiin kuuluvat myös muut asiakkaat 
tarpeineen, sillä hehän myyvät tuotteita myös muille loppukäyttäjille ja muodos-
tavat kuluttajarajapinnan, aivan kuten työntekijätkin. Yrityksen tulisi valita sellai-
set kumppanit, joilla on samanlainen toiminnan tarkoitus, identiteetti ja arvot 
kuin yrityksellä itsellään. (Kotler 2011, 104.) 
Oleellisia tekijöitä tuloksekkaalle yhteistyölle ovat selkeästi sama yhteinen visio, 
yhteinen hyöty, toisten osaamisen arvostaminen, luottamus ja avoin vuorovaiku-
tus sekä yhteisen tekemisen kautta asteittain lujittuva sitoutuminen toisiin. Myös 
selkeä johtamisjärjestelmä ja sovittujen pelisääntöjen merkityksen noudattami-
nen korostuu verkostomaisessa yhteistyössä. Oikeanlainen johtajuus ei perustu 
valtaan ja hierarkiaan vaan perustuu enemmänkin muiden suostumukseen olla 
johdettavia. Selvästi heti alussa ilmaistut ja todennetut odotukset kumppanuu-
den suhteen on oleellista onnistuneelle yhteistyölle. (Hakanen ym. 2007, 17.) 
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Verkoston voimaa 
 
Verkostoituminen on aina loppujen lopuksi ihmisten välistä toimintaa, joka pe-
rustuu sosiaalisiin suhteisiin ja vuorovaikutukseen (Toivola 2006, 29.) Jotta pit-
käaikainen yhteistyö tuottaisi tulosta, olisi verkosto luotava vaihe vaiheelta ajan 
kanssa. Yhteistyökumppaneiden ominaisuuksia ja yhteistä hyötyä tavoittelevaa 
päämäärää pitäisi tarkoin ja perusteellisesti harkita, sillä tutkimusten mukaan 30 
– 70 prosenttia yhteistyöhankkeista kariutuu. (Hakanen ym. 2007, 28, 70.)  
Toisin sanoen henkilökemioiltaan ja vuorovaikutukseltaan hyvin toimiva, luotta-
muksellinen verkostoyhteistyö on tie menestyvään liiketoimintaan. Yhdessä 
olemme enemmän, saamme aikaan parempaa – olkoon se mottomme tämän 
projektin onnistumiseen. 
Kypsä markkina on aina haasteellinen, koska kasvua on vähän tai ei ollenkaan. 
Luovat yritykset kykenevät silti erottautumaan erinomaisella palvelulla ja jännit-
tävillä tuotteilla. (Kotler 2011, 135.) Palvelukokonaisuuden avulla kilpailijoista 
voidaan erottua. Fyysiseen tuotteeseen voidaan kytkeä myös palveluja mukaan 
(Leppänen 2009, 60). 
 Virtuaalisessa kuntokoulussa ydinpalveluna on jumppa- ja ruokaohjelma. Asi-
akkaalle voidaan kuitenkin tarjota myös hierontapalveluja ja fysioterapiaa lisä-
palveluna yhteistyötä tekevässä yrityksessä. Asiakas voidaan myös ohjata ur-
heiluliikkeeseen, josta hän saa tarvitsemansa varusteet kuntoiluun. Yritysten 
välinen yhteistyö toimii molempiin suuntiin, koska myös hieronta- ja fysioterapia 
palvelujen asiakkaille voidaan suositella virtuaalisen kuntokoulun kotona tehtä-
viä jumppia, samoin kuin urheiluliikkeen asiakkaillekin. 
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Kuvio 8. Virtuaalisen kuntokoulun verkostokartta. 
 
Ravinnon laadulla on merkitystä, ja tulemme panostamaan siihen myös ruoka-
ohjelmassamme. Suosimme ohjelmassa kotimaista lähi- ja luomuruokaa ja ruo-
kaohjeet perustuvat pitkälti kotimaisiin raaka-aineisiin. Siksi onkin tärkeää saa-
da sidosryhmään mukaan myös lähiruoan tuottajia ympäri Suomen. Myös hei-
dän kauttaan virtuaalisen kuntokoulun tunnettuus tulee helposti yleisön tietoon, 
ja myös toisin päin. 
Vaikka yllä mainitut yritykset pystyvät toimimaan myös yksinään, kaikilla näillä 
on yhteinen myös päämäärä – Asiakkaan hyvinvoinnin edistäminen. Miksi em-
me siis yhdistäisi voimiamme ja ole yhdessä enemmän? 
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3.9 Kustannusrakenne (Cost Structure) 
Kun liiketoimintaa halutaan katsoa menneisyyteen päin, taloudelliset mittarit 
kertovat, olemmeko tehneet oikeita asioita. Numerot eivät aina kohtele meitä 
hellin käsin varsinkin, jos liiketoiminta on ollut kannattamatonta. Yritys sairastaa 
ja kertoo, että jotain on tehtävä. Liiketoimintamallin avulla voimme lähteä tulkit-
semaan taloudellisten lukujen syntyä. Lukujen ja liiketoiminnan syy-
seuraussuhteita on helpompi jäljittää, jos puramme toimintaa hahmotettaviin 
osiin. Menneisyyttä emme voi muuttaa, mutta tulevaisuuden rahavirtaan voim-
me tällä tavoin vaikuttaa. (Saarelainen 2013, 79.) 
Taloudelliseen menestykseen voivat usein vaikuttaa yllättävätkin asiat.  Avain-
tekijät kannattavuuteen voivat löytyä niin ostamisesta, tuotannosta kuin myyn-
nistäkin. Tärkeintä on ymmärtää taloudellisen tuloksen syntyyn vaikuttavat me-
kanismit. Usein kustannuksia syntyy sieltä mistä niitä vähiten odottaisi. (Saare-
lainen 2013, 82.) 
Kustannusrakenteella on vaikutusta myös liiketoiminnan uudistamisnopeuteen. 
Kun tase on raskas, tarvitaan enemmän aikaa muutokseen. Aika ajoin kannat-
taa istua pyöreän pöydän ääreen ja miettiä, mihin investoisimme, jos voisimme 
aloittaa puhtaalta pöydältä? Ajattelun mukanaan tuoma visio voi olla auttamas-
sa uudistamaan liiketoimintaa ja luultavasti löydämme myös oikeat kohdat, jotka 
vaativat muutosta kustannusrakenteessa. (Saarelainen 2013, 83.) 
 
”Ei voi tulla joksikin olematta sitä ensin” 
 
Kun uutta liiketoimintaa käynnistetään, auttaa kustannusrakenteen alhaisena 
pitämiseen siirtyminen tuote- ja palvelukehityksessä asiakasrajapintaan. Saare-
lainen (2013, 83.) kirjassaan ”Kohti menestyvää liiketoimintamallia” sanookin, 
että ”liiketoimintaa käynnistetään, kun uusia innovaatioita syntyy asiakasprojek-
teissa”. Toisin sanoen, kustannuksia syntyy vasta, kun liiketoimintaa lähdetään 
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oikeasti kehittämään. Jatkossa uusi liiketoiminta käynnistyy hänen mukaansa 
entistä harvemmin tiloista, laitteista, organisaatioista vaan se on jo käynnissä, 
kun näitä perinteisiä tuotannontekijöitä tarvitaan. Usein voi käydä niin, että ta-
loudellinen realismi katoaa, kun rahaa on enemmän käytössä. Vähemmällä ra-
halla löytyy varmasti kustannustehokkaampia vaihtoehtoja toteuttaa toimintaa. 
Inhorealismi ja armoton rehellisyys ovat parhaita ohjenuoria talouden suunnitte-
lussa. 
 
Yhdessä yritysneuvojan kanssa 
 
Kuntokoulumme kustannusrakennetta on pyynnöstämme arvioinut Uusyritys-
keskuksen yritysneuvoja. Hänen mukaansa yrityksen ansaintalogiikka on koh-
dallaan, koska jumpat on suunniteltu erilaisille ihmisille erilaisine ohjelmineen 
tarjoten vaihtoehtoja aina aloittelijasta liikunnanharrastajakonkariin. Näin aloitte-
lija voi halutessaan edetä koko jumppasarjan läpi. Yritysmuodoksi alan asian-
tuntija suositteli meille osakeyhtiötä. Osakeyhtiöön sijoitetun pääoman turvin 
voimme kilpailuttaa nettisivujen tekijöitä ja teetättää heillä toimivat verkkokau-
pan sisältävät sivut virtuaalimaailmaan. Alkuun kuluja tuleekin juuri nettisivujen 
suunnittelusta ja julkaisemisesta sekä myynti- ja markkinointityöstä.  
Saimme myös alustavan talouslaskelman, jossa yritysneuvoja totesi kuluraken-
teemme yllättävän kevyeksi. Toiminnasta tulisi kannattavaa, jos viisi asiakasta 
päivässä ostaisi meiltä sekä yhden jumpan että ruokaohjelman. Hän kehotti 
meitä vielä miettimään, pitäisikö nettisivut tehdä englannin kielisenä. Silloin ko-
ko maailma olisi meille avoinna. 
Tavanomaisten markkinointitoimenpiteiden lisäksi yrityksen kannattaisi lahjoit-
taa pieni osa tuotoista hyväntekeväisyyteen. Erinomainen kohde olisi esimer-
kiksi äitien terveyden parantaminen kehitysmaissa. Monet virtuaalisen kunto-
koulun asiakkaista ovat äitejä itsekin ja heistä tuntuisi varmasti hyvältä tieto sii-
tä, että heidän harrastuksensa tukee köyhien maiden äitien hyvinvointia. 
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Vaikka mieleen voi tulla ajatus, että tällainen toiminta aiheuttaa vain lisäkustan-
nuksia, on kuitenkin varmaa, että lahjoitukset maksavat itsensä takaisin. Yritys 
voi näin osoittaa, että se saa toiminnallaan aikaan jotain merkityksellistä. Maine 
on yritykselle kaikki kaikessa. Lisäksi tunteet vaikuttavat merkittävästi ostopää-
tökseen ja tunteiden korostaminen maksaa itsensä takaisin. Samalla kun yritys 
auttaa äitejä kehitysmaissa, se houkuttelee uusia asiakkaita, jotka ovat liikuttu-
neita yrityksen toiminnasta. 
Ehkä, kuten Saarelainenkin (2013) kirjoittaa, autotalleissa syntyy jatkossakin 
menestyneitä yrityksiä. Jos kuntokoulumme ei kirjaimellisesti olekaan autotal-
liyritys, sen mahdollisuudet pärjätä menestyksekkäästi tulevaisuudessa saman-
tapaisella ideologialla kilpailevien yritysten joukossa ovat hyvät. Olemme asia-
kasrajapintaan siirtymällä pystyneet pitämään kustannusrakenteen pienenä, 
lähes olemattomana, ja pystyneet kehittämään toimintaa jo suunnitteluvaihees-
sa yhdessä mahdollisten potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Todellisia kustan-
nuksia alkaa syntyä vasta, kun päätämme toteuttaa yrityksen lanseerauksen ja 
lähteä aidosti kehittämään liiketoimintaa. 
 
”En koskaan unelmoinut menestyksestä. Tein töitä sen eteen.” 
— Liikenainen Estée Lauder (1906 – 2004) 
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4 JOHTOPÄÄTÖKSET 
Opinnäytetyömme aiheena ollut virtuaalisen kuntokoulun liiketoiminnan kehit-
täminen ja analysointi Business Model Canvas –liiketoiminnan kehittämismallin 
avulla on saatu päätökseen. Analysoinnin (Kuvio 9.) avulla saimme selville ke-
hittämisaiheita, joita on tehtävä ennen toiminnan lanseeraamista markkinoille. 
Kuvio 9. BMC-analyysi case Virtuaalinen kuntokoulu. 
 
Analysoinnissa tuli esille, että virtuaalisen kuntokoulun toimintaa on hyvä laajen-
taa pienillä muutoksilla kauneudenhoitoalan ammattilaisten lisäksi myös muille 
kohderyhmille palvelun kuitenkin pysyessä ainutlaatuisena. Olemme tulleet 
myös vakuuttuneiksi siitä, että asiakas on yrityksen paras opettaja, jonka avulla 
on mahdollista nopeasti tehdä vaadittavat korjaustoimenpiteet toiminnan kehit-
tämiseksi. 
Ammattilaisten laatimat helpot ja toimivat nettisivut, joihin on liitetty myös kon-
taktinottomahdollisuus keskustelu- tai yksityisviestifoorumin kautta, auttaa asia-
kasta valitsemaan itselleen parhaiten toimivimmat palvelut eri vaihtoehtojen vä-
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liltä. Tärkeää on myös nostaa osaamistamme tarkasti kohdennetulle yleisölle, 
miettimällä sellaisia markkinointikanavia, joista tiedämme asiakkaidemme ole-
van kiinnostuneita. 
Analyysissä tuli esille myös varsin hyvin, että virtuaalisen kuntokoulun arvo hy-
vinvoinnin edistämisestä täytyy olla kirkkaana mielessä niin yrityksen työtekijöil-
lä kuin sidosryhmilläkin. Arvojen tulee myös näkyä käytännössä niin, etteivät ne 
ole pelkkää sanahelinää. Työntekijöiden on huolehdittava omasta hyvinvoinnis-
taan siten, että he voivat viedä terveellisen ravinnon ja liikunnan sanomaa asi-
akkaille. 
Ettei virtuaalinen kuntokoulu olisi vain meidän idean ”äitien” pientä puuhastelua, 
tarvitsemme virtuaaliseen kuntokouluun mukaan toimivan, innovatiivisen ver-
koston, jonka avulla saamme tuulta purjeisiin ja toimintamme kannattavaksi. 
Tämä on vielä yritystoiminnan tässä vaiheessa aivan selkeä kehittämisen koh-
de, johon on panostettava huolella saadaksemme mukaan luotettavia ja saman-
tapaisia arvoja kannattavia toimijoita eri toimialoilta. 
Virtuaalisen kuntokoulun ohjelmien hankinta asiakkaalle pitää olla helppoa ja 
vaivatonta. Vaikka ideamme kuntokoulun palvelujen ostamisesta verkkokaupan 
kautta on edelleen ajankohtainen ja toimiva, tulemme jatkossa kehittämään 
myös toimivan jälleenmyyjäverkoston. Jälleenmyyjän avulla asiakas saa henki-
lökohtaista palvelua ajan kanssa keskustellen eri vaihtoehdoista sekä kuntokou-
lun antamista mahdollisuuksista parantaa hyvinvointia ja jaksamista. Hyvällä 
fiiliksellä, rehellisyydellä ja aitoudella syntyy parhaimmat kaupat ja pitkäaikai-
simmat asiakkaat, johon tulemme toiminnallamme pyrkimään. 
Ansaintalogiikan määrittely on myös virtuaalisen kuntokoulun tiukimpia haastei-
ta. Palvelun ainutlaatuisuuteen panostamalla ja kustannusrakenteen keveydellä 
pystymme haastamaan kilpailijamme, mutta ansaintalogiikkaa pitää kuitenkin 
jatkuvasti arvioida ja kehittää. Virtuaalista kuntokoulua on rakennettu pienellä 
budjetilla ja sen kustannusrakenne ei ole tule olemaan kovin raskas jatkossa-
kaan. Suurimmat kustannukset syntyvät tulevaisuudessa asiantuntijoiden suun-
nittelemista nettisivuista sekä palvelun myynnistä ja markkinoinnista. Eikä pal-
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velun tuottajakaan halua jäädä aivan palkatta, vaikka alkuun voi joutuakin kuk-
karon nyöriä kiristämään. Lisäkustannuksia tulee myös toimintaan mukaan tule-
vasta hyväntekeväisyystyöstä. Keskittymällä tulevaisuudessa markkinatilanne-
hinnoitteluun, joka ottaa huomioon kilpailijoiden hinnoittelun sekä asiakkaiden 
ostovoiman ja hintakäsitykset, tulemme pärjäämään myös hinnalla kovassa kil-
pailussa. 
Yritysideassamme on jo paljon hyvää ja toimivaa. Analyysissä esiin tulleisiin 
puutteisiin tarttumalla ja tekemällä tarvittavat muutokset saamme toimintaamme 
vielä paremmaksi ja mahdolliseksi lanseerata palvelu jossakin vaiheessa mark-
kinoille. BMC-analysointi oli hyvä tapa kartoittaa, mikä toiminnassa on jo hyvää 
ja missä pitää vielä istua pöydän ääreen kehittämään toimintaa paremmaksi. 
Hyvällä suunnittelulla saamme myös kilpailuetua muihin kilpailijoihin verrattuna, 
koska olemme jo ennen toiminnan aloittamista pystyneet puuttuneet epäkohtiin, 
jotka voisivat olla karikkona tulevassa liiketoiminnassa.  
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5 POHDINTA 
Olemme lähteneet kehittämään kauneudenhoitoalan ammattilaisille suunnattua 
virtuaalista kuntokoulua, koska pystymme samaistumaan heidän rooliinsa ja 
tunnemme henkilökohtaisesti alan työperäiset ja ajan käyttöön liittyvät ongel-
mat. Omasta hyvinvoinnista huolehtiminen on kuitenkin tärkeää, koska sillä on 
niin suuri merkitys myös työssäjaksamiseen. Helpottaaksemme kynnystä aloit-
taa terveellisempi elämä, loimme ajasta ja paikasta riippumattoman mahdolli-
suuden oman hyvinvoinnin edistämiseen – Virtuaalisen kuntokoulun. 
Tämän opinnäytetyön aihe muotoutui jo kehittämisprojektimme alkumetreillä. 
Lopullisen sinetin, miten työn toteutamme, saimme kuitenkin vasta TE-
keskuksen antaman starttirahan hylkäyspäätöksen myötä. Jotakin oli siis tehtä-
vä yrityssuunnitelman kehittämiseksi. Business Model Canvas –liiketoiminnan 
kehittämismalli osoittautui erinomaiseksi välineeksi yritysidean analysointiin. 
Olimme keränneet aineistoa jo aikaisempiin virtuaalisen kuntokoulun kehittä-
misprojekteihin, mutta kaikkiin BMC-kehittämismallin osa-alueisiin emme aikai-
semmin olleet vielä tutustuneet. Kirjallisuutta aiheisiin löytyi kuitenkin melko 
helposti. Lisäksi tutustuimme muutamaan aikaisemmin tehtyihin opinnäytetöi-
hin, joista saimme hieman perustietoa. Lisäksi Internetistä löytyi lisätietoa var-
sinkin Business Model Canvas-kehittämismallista. 
Olemme nyt analysoineet yritysideamme osa-alue kerrallaan ja pystyneet löy-
tämään sieltä paljon hyvää ja toimivaa, mutta kehitettävää vielä on. Uskomme, 
että analysoinnin avulla ja tähän opinnäytetyöhön käyttämämme ajan kustan-
nuksella pystymme jatkossa kehittämään virtuaalisesta kuntokoulusta menesty-
vän palveluyrityksen. Opinnäytetyöstämme voi olla hyötyä myös heille, jotka 
miettivät omaa yritystoiminnan kehittämistään. Joskus on tärkeää istahtaa pöy-
dän ääreen miettimään, mikä yrityksessä on jo hyvää ja mikä tarvitsee vielä ke-
hittämistä. 
Koska aikomuksenamme todella oli, että lanseeraamme kehittämämme palve-
lun markkinoille, starttirahan hylkäyspäätös hidasti opinnäytetyömme valmiiksi 
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saattamista. Onnistuimme kuitenkin mielestämme hyvin ja lopputulos on yritys-
toiminnan kehittämistyötäkin ajatellen antoisa. Yhteistoiminnallisuus meidän 
tekijöiden välillä on toiminut koko projektin ajan hyvin. Vaikka lopputuloksessa 
näkyykin molempien tekijöiden kädenjälki, työ tuntuu kuitenkin molempien mie-
lestä omalta. Olemme pystyneet kannustamaan toinen toistamme, kun seinä on 
välillä noussut vastaan ja kaikki on tuntunut epäonnistuvan. Välillä olemme yh-
dessä iloinneet opinnäytetyön edetessä syntyneistä oivalluksista ja mahdolli-
suuksista. 
Olemme siis pystyneet osoittamaan myös opinnäytetyössämme, miten tärkeää 
tiimityöskentelyssä on yhteistoiminnallisuus, yhteisöllisyys ja sosiaalinen tuki. 
Eikä tämä ole merkittävää vain meidän opinnäytetyön tekijöiden kesken, sillä 
tiimiimme ovat kuuluneet myös meitä opinnoissamme tukeneet perheemme ja 
läheisemme, joille kuuluvat myös suuret kiitokset kannustamisestamme opinto-
jemme aikana. Lisäksi kiitokset ovat ansainneet opettajamme, jotka ovat omalla 
panoksellaan rohkaisseet, kannustaneet ja ohjanneet tekemistämme oikeaan 
suuntaan. Ilman heitä emme olisi nyt tässä. 
Virtuaalisen kuntokoulun motto:  
Toinen toistamme auttaen kohti parempaa terveyttä ja hyvinvointia. 
  
61 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Marika Tarvainen ja Tuula Kuosmanen 
 
 
 
 
 
 
 
 
On muistettava, ettei ole olemassa mitään vaikeampaa, 
epäonnistumisherkempää ja vaarallisempaa kuin 
uuden järjestelmän suunnittelu. 
Aloitteentekijä kohtaa vastustusta kaikkien 
niiden taholta, jotka hyötyisivät vanhan säilyttämisestä ja 
välinpitämättömyyttä niiden taholta, jotka hyötyisivät siitä. 
 
Machiavelli 
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Asiakkaan tarina 
Asiakkaan lähettämä tarina omakohtaisesta kokemuksesta Virtuaalisen kunto-
koulun testiryhmän mukana: 
Hei! 
Kun mietit sitä, miksi sinun pitäisi ostaa virtuaali-
sen kuntokoulun liikunta- ja ravinto-ohjelma, istah-
da hetkeksi lukemaan tarinaani, jonka haluan Sinul-
le näin kirjeen muodossa kertoa. Ehkä päätöksesi 
ostamisen suhteen tulee helpommaksi. 
Kaikki minun kohdallani alkoi varmasti jo vuosia sitten, mutta arvaa, halusin-
ko tehdä asialle jotakin? Olin väsynyt, elämääni kyllästynyt… en oikein tien-
nyt mikä minua vaivaa. Olin jatkuvassa antibioottikierteessä, ja sekin toi 
tietysti oman osansa väsymykseen. Pitkät päivät yrittäjänä kampaamossa 
eivät oikein antaneet mahdollisuutta pitää itsestä huolta; toisista yritin pi-
tää huolta sitäkin enemmän. Tai ehkä se oli vain syy kieltäytyä omaan hyvin-
vointiini vaikuttamisesta: ei tarvitse lähteä lenkille, kun on asiakkaita, ei ole 
aikaa tms. 
Kunnes viime keväänä kuulin sattumalta kehitteellä olevasta virtuaalisesta 
kuntokoulusta ja pääsin mukaan testaamaan sen ensimmäistä versiota. Sa-
malla kävin vuosien tauon jälkeen verikokeissa, joiden tulos oli osaltani aika 
karmaiseva. Sokeriarvot hipoivat pilviä eikä veren rasva-arvoissakaan ollut 
kehumista. Sieltä siis löytyi ainakin osa syy väsymykseen. Oli siis tullut aika 
tehdä jotakin… ja oli myös löydyttävä aikaa muutokseen. Enää ei voinut seli-
tellä tai vältellä. 
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Aloitin testiryhmän mukana säännöllisen liikunnan ohjeiden mukaisesti: 
jumppaa 2-3 kertaa viikossa, samoin lenkkeilyä ulkoilmassa vähintään ½ tun-
tia kerrallaan. Kyllähän se alkuun tuntui, että en jaksa tai pysty tekemään 
yhtään mitään. Mutta sisukkaasti kuitenkin jatkoin. Aloin rytmittämään ruo-
kailua ja söin 5-6 kertaa päivässä. Siis ajattele, ihan jatkuvasti jääkaapilla!  
Unohdin sokeriset pullat, samoin jäi kaikki muukin makea. Vaikeatahan se 
alussa oli herkkusuulle, mutta kaikkeen tottuu. Kaupasta alkoi tulla mukana 
kotiin yhä enemmän vihanneksia ja juureksia. Marjoja oli kerätty pakasti-
meen, mutta niistä olin leiponut vain herkkuja. Nyt nekin tuli oikeanlaiseen 
käyttöön: terveelliseksi välipalaksi. Ruoka muutenkin muuttui kevyemmäksi 
ja kasvispitoisemmaksi. 
Tuloksia alkoi näkyä varsin pian. Radikaali ruokavalion muutos ja liikunnan 
lisääminen eivät alkuun vaa’an viisaria paljon heilutelleet, mutta säännöllises-
ti tarkkaillut veren sokeriarvot kylläkin näytti, että oikealla tiellä ollaan. 10 
viikkoa kestänyt testijakso loppui aikanaan, mutta aloittamani elämäntapa-
remontin olin päättänyt jättää elämäntavakseni. Niin hyvä olo siitä tuli. Ja 
se on kyllä kannattanut. Vaikka kuntokoulu loppui, kuntosalit kutsuivat jat-
kamaan. Nyt vuotta myöhemmin olen elämäni kunnossa. Voin hyvin enkä ole 
väsynyt. Myös vaaka iloitsee puolestani. 
Jos vielä mietit, lue tarinani uudelleen. En usko, että tulet katumaan päätös-
täsi lähteä mukaan virtuaaliseen kuntokouluun, sillä sen antamalla kipinällä 
terveellisempää elämään olet varmasti oikealla tiellä hyvinvointisi suhteen. 
Kannustavin terveisin 
Tyytyväinen Virtuaalisen kuntokoulun testiryhmäläinen 
